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ABSTACT 
 
 The purpose of this study was to determine the effect of price, product 
quality and word of mouth on the interest of repurchasing online electronics 
shopping on lazada websites in the Surakarta community. 
 
 This type of research used is quantitative research. This study uses 
primary data. sample in this study as many as 100 respondents who were taken 
from the people of Surakarta who are interested in repurchasing online Electronic 
shopping on the lazada website. Sampling technique uses incidental sampling. 
Methods of data collection with a cookie cutter. Data analysis uses Multiple 
Linear Regression Analysis. 
 
 The results showed that the first hypothesis was a significant influence 
between Price on repurchase interest, the second hypothesis was a significant 
influence between Product prices on repurchase interest, and the last hypothesis 
was a significant influence between Word of mouth on repurchase interest. 
 
Keywords: price, product quality and word of mouth to repurchase intention 
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ABSTRAK 
 
Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh Harga, produk 
kualitasdan  word of mouth terhadap minat beli ulang belanja Elektronik online 
pada website lazada pada masyarakat Surakarta. 
Jenis penelitian ini yang digunakan adalah penelitian kuantitatif. Penelitian 
ini mengunakan data primer. sampel dalam penelitian ini sebanyak 100 responden 
yang di ambil dari masyarakat Surakarta yang minat beli ulang belanja Elektronik 
online pada website lazada. Tehnik pengambilan sampel mengunakan  insidental 
sampling. Metode pengumpulan data dengan kueisoner. Analisis data 
menggunakan Analisis Regresi Linier Berganda. 
Hasil penelitian menunjukkan bahwa hipotesis pertama pengaruh yang 
signifikan antara Harga terhadap minat beli ulang, hipotesis kedua pengaruh yang 
signifikan antara Produk harga terhadap minat beli ulang, dan hipotesis terakhir 
pengaruh yang signifikan antara  Word of mouth terhadap minat beli ulang. 
 
Kata Kunci: harga, kualitas produk dan word of mouth terhadap minat beli 
ulang  
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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
1.1. Latar Belakang Masalah  
Dewasa ini aktifitas jual beli melalui online semakin pesat. 
Banyaknya para penjual yang mulai mempromosikan dan 
memperjualbelikan melalui media sosial secara online juga semakin tinggi. 
Kegiatan ini juga didukung oleh pertumbuhan industri e-commerce di 
Indonesia yang turut meningkatkan jumlah pembeli. Industri e-commerce 
juga berusaha mendongkrak para konsumen untuk dapat melihat dan 
melakukan aktifitas-aktifitas belanja online. Sikap belanja online mengacu 
pada kondisi psikologis konsumen dalam hal melakukan pembelian di 
internet (Javadi, et al, 2012). 
Seperti beberapa aplikasi belanja online, mereka telah mengiklankan 
dan mempromosikan aplikasi mereka supaya konsumen dapat mengenali 
melalui media Televisi maupun Internet. Hal ini dikarenakan dengan 
banyaknya aplikasi yang banyak dipromosikan, konsumen dapat menyadari 
bahwa aplikasi belanja online tersebut dapat dipercaya. Sehingga timbulnya 
minat beli konsumen untuk menggunakan aplikasi atau website  untuk 
berbelanja online. 
Minat beli merupakan kemungkinan konsumen akan membeli 
sebuah produk atau jasa. Sebuah peningkatan dalam minat beli berarti 
peningkatan pada kemungkinan dilakukan pembelian. Minat beli diartikan 
sebagai sebuah keinginan konsumen untuk membeli sebuah produk dan 
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jasa. Ketika seseorang telah memiliki kepuasan atas produk yang telah 
dibeli, maka hal ini akan memunculkan preferensi atas pengalaman 
pembelian jika konsumen akan membeli produk yang sama di masa yang 
akan datang.  Keputusan untuk mengadopsi atau menolak suatu produk 
timbul setelah konsumen mencoba suatu produk tersebut dan kemudian 
timbul rasa suka atau tidak suka terhadap produk tersebut. Hal inilah yang 
mengakibatkan konsumen berminat untuk melakukan pembelian ulang. 
 Minat beli ulang juga dapat didorong oleh banyak nya faktor 
seperti harga produk. Menurut Kottler (2014) masalah harga jual masih 
merupakan salah satu unsur penting, karena berhubungan dalam 
menentukan pangsa pasar dan tingkat keuntungan perusahaan. Menurut 
Tjiptono (2008) harga memiliki dua peranan utama dalam proses 
pengambilan keputusan para pembeli, yaitu: 
1) Peranan alokasi dari harga, yaitu fungsi harga dalam membantu 
para pembeli untuk memutuskan cara memperoleh manfaat atau 
utilitas tertinggi yang diharapkan berdasarkan daya belinya. 
Dengan adanya harga dapat membantu para pembeli untuk 
memutuskan cara mengalokasikan daya belinya pada berbagai jenis 
barang dan jasa. Pembeli membandingkan harga dari berbagai 
alternatif yang tersedia, kemudian memutuskan alokasi dana yang 
dikehendaki. 
2) Peranan informasi dari harga, yaitu fungsi harga dalam „mendidik‟ 
konsumen mengenai faktor-faktor produk, seperti kualitas. Hal ini 
terutama bermanfaat dalam situasi dimana pembeli mengalami 
kesulitan untuk menilai faktor produk atau manfaatnya. 
Wijaya (2011) mendefinisikan kualitas adalah merupakan ukuran 
sampai sejauh mana produk atau jasa sesuai kebutuhan, empati keinginan 
dan harapan para pelanggan. Kualitas didasarkan pada pengalaman aktual 
pelanggan terhadap produk atau jasa yang diukur berdasarkan persyaratan-
persyaratan tersebut.  
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Selain informasi produk mengenai kualitas dan harga yang terdapat 
dalam informasi website online shop, konsumen juga seringkali mendengar 
dari referensi yang sudah berpengalaman. Referensi tersebut dapat lebih 
dipercaya karena bisa berasal dari orang yang mereka kenal, seperti rekan, 
kerabat, teman dan lain-lain. Sehingga terjadinya komunikasi secara pribadi 
melalui orang dekat juga bisa disebut sebagai Word of Mouth 
Usaha memasarkan suatu produk atau jasa dengan menggunakan 
virus marketing sehingga pelanggan membicarakan, mempromosikan, dan 
merekomendasikan suatu produk dan jasa kepada orang lain secara antusias 
dan sukarela (Rangkuti, 2010). Kotler (2014) juga mengemukakan bahwa 
komunikasi word of mouth (WOM) atau komunikasi dari mulut ke mulut 
merupakan proses komunikasi yang berupa pemberian rekomendasi baik 
secara individu maupun kelompok terhadap suatu produk atau jasa yang 
bertujuan untuk memberikan informasi secara personal.  
Adanya Word of Mouth membantu konsumen untuk mengeksekusi 
produk atau jasa yang akan dipilih. Konsumen juga akan mencari informasi 
yang lebih banyak mengenai produk, termasuk melakukan evaluasi terhadap 
produk dan niat beli yang lebih tinggi 
Perkembangan industri ecommerce yang begitu pesat membuat para 
pendiri ecommerce berlomba untuk meraih pangsa pasar online salah 
satunya adalah Lazada. Lazada sendiri didirikan oleh Alexander Samwer, 
Oliver  Samwer, Marc Samwer. Lazada Group adalah sebuah perusahaan e-
commerce Asia Tenggara yang didirikan oleh Rocket Internet pada 2012, 
dan dimiliki oleh Alibaba Group. 
Dari data yang terlampir di dailysocialid, bisa dilihat bahwa pada 
tahun 2016 Lazada berada di urutan nomor 1 dalam kategori Top Searched 
E-Commerce Brands. Selain melihat e-commerce yang paling banyak dicari, 
menganalisa e-commerce dengan jumlah visitor bulanan terbanyak di tahun 
2017. Karena bagaimanapun, tujuan tiap pelaku bisnis e-commerce adalah 
mendapat pengunjung sebanyak mungkin untuk diarahkan jadi pembeli. 
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Untuk menganalisa ini, dengan mengumpulkan data dari  Similarweb bulan 
Januari hingga November 2017.  
Begitu juga pada tahun 2017, Lazada masih menduduki puncak 
pertama ecommerce yang paling dicari dan pengunjung terbanyak 
(https://inet.detik.com2019).  
Pada tahun 2018, Lazada tidak lagi menduduki peringkat puncak, 
tetapi meluncur di peringkat ke 4 dalam kategori jumlah pengunjung dan 
ecommerce yang paling dicari setelah urutan pertama Shopee dengan 
prosentasi 27%, Tokopedia dengan prosentasi 22%, Bukalapak dengan 
prosentasi 18% dan Lazada dengan prosentasi 13%. 
(https://www.kompasiana.com,2019 )  
 
Gambar 1.1 
Data peta ecommerce Q4 2017-Q4 2018 
 
Tahun Toko Online 
Jumlah Pengunjung Web 
Bulanan 
Q4-2017 LAZADA 131.848.000 
Q1-2018 LAZADA 117.572.100 
Q2-2018 LAZADA 49.990.700 
Q3-2018 LAZADA 36.405.200 
Q4-2018 LAZADA 58.288.400 
Sumber: https://www.iprice.co.id,2019) 
Dapat terlihat dari data pada Quartal 4 tahun 2017 Lazada masih 
bertahan di posisi puncak dengan pengunjung website bulanan 131.848.000. 
Tetapi pada Quartal 4 tahun 2018 Lazada telah menurun di posisi ke 4 
dengan pengunjung website bulanan 58.268.400. Sehingga hal ini menjadi -
permasalahan baru untuk Lazada untuk mengatahui minat konsumen untuk 
berbelanja online menggunakan Lazada. Hal ini terjadi dikarenakan 
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konsumen yang semula menggunakan Lazada beralih ke perusahaan start up 
lainnya. Salah satu contoh yang peneliti ambil sebagai data adalah data 
pengunjung dari perusahaan Shopee. Bisa dilihat bahwa pada Q3 dan Q4 
Shopee mulai meraih pengunjung yang lebih besar dari Lazada.  
Selain itu diungkapkan sebelumnya bahwa terdapat banyak sekali kasus 
yang terjadi di Lazada. Salah satu nya adalah pembeli di Lazada yang 
mengungkapkan perasaan kecewa karena kualitas produk dan pelayanan di 
Lazada yang tidak memuaskan. Berikut ini merupakan sejumlah gambar 
yang berupa ungkapan kekecewaan konsumen terhadap produk Elektronik 
di Lazada:  
 
Gambar 1.2 
Data ketidakpuasan konsumen dalam pembelian produk Elektronik 
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Sumber: data yang diolah, 2019 
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Data di atas merupakan beberapa ungkapan kekecewaan konsumen 
terhadap produk Elektronik yang telah dibeli di Lazada. Kekecewaan 
tersebut diungkapkan di situs resmi Lazada. Sehingga hal ini juga akan 
mempengaruhi konsumen lain. Banyaknya konsumen kecewa yang 
melakukan pembelian produk Elektronik tersebut, mengakibatkan negative 
word of mouth. Hal ini akan mempengaruhi penilaian calon konsumen lain 
dalam pembelian produk elektronik. 
Kekecewaan tersebut berupa complain barang yang tidak sesuai, 
kualitas produk yang mengecewakan atau diluar ekspektasi dan kualitas 
yang berbanding dengan harga. Konsumen juga mengatakan bahwa 
mereka telah membeli produk dengan harga yang mahal tetapi 
mendapatkan produk yang berkualitas tidak bagus. 
Berdasarkan masalah tersebut, peneliti ingin mengetahui minat 
konsumen belanja online  Lazada dengan dipengaruhi oleh harga, kualitas 
produk dan word of mouth. Oleh karena itu peneliti tertarik untuk 
melakukan penelitian dengan mengambil judul “Analisis Pengaruh 
Harga, Kualitas Produk dan Word of Mouth terhadap Minat Beli 
Ulang Belanja Produk Elektronik Online Lazada di Kota Surakarta‘’ 
 
1.2. Identifikasi Masalah 
Berdasarkan latar belakang di atas, maka penulis 
mengidentifikasikan masalah sebagai berikut: 
1. Terdapat peta ecommerce yang mengindikasikan jumlah penurunan 
pengunjung website Lazada pada Quartal ke 4 tahun 2017-2018 
2. Posisi Lazada tidak lagi berada di Top Ecommerce setelah tahun 2018. 
3. Adanya complain secara langsung di situs Lazada pada beberapa produk 
Elektronik. 
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1.3. Batasan Masalah 
Agar tidak terjadi penafsiran terhadap judul penelitian ini dan agar 
pembahasan tidak terlalu luas jangkauannya, maka permasalahan perlu 
dibatasi pada elemen-elemen harga, kualitas produk, word of mouth dan 
minat beli ulang produk elektronik online Lazada di kota Surakarta.  
 
1.4. Rumusan Masalah 
Adapun rumusan masalah dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 
1. Apakah ada pengaruh antara harga terhadap minat beli ulang pada 
perusahaan Lazada? 
2. Apakah ada pengaruh antara kualitas produk terhadap minat beli ulang pada 
perusahaan Lazada? 
3. Apakah ada pengaruh antara word of mouth terhadap minat beli ulang pada 
perusahaan Lazada? 
 
1.5. Tujuan Penelitian 
Adapun tujuan dari penelitian ini adalah sebagai berikut: 
1. Untuk mengetahui apakah ada pengaruh antara harga terhadap Minat Beli 
Ulang pada perusahaan Lazada? 
2. Untuk mengetahui apakah ada pengaruh antara kualitas produk terhadap 
Minat Beli Ulang pada perusahaan Lazada? 
3. Untuk mengetahui apakah ada pengaruh antara Word of Mouth terhadap 
Minat Beli Ulang pada perusahaan Lazada? 
 
1.6. Manfaat Penelitian 
 Manfaat yang diharapkan dari penelitian ini adalah sebagai berikut: 
1. Bagi Pembaca 
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan sumbangan 
pemikiran dan referensi bagi peneliti yang akan datang dan mampu 
melengkapi dan memperbaiki kekurangan dalam penelitian ini. 
2. Bagi Pemilik dan Manajer Perusahaan 
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Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan sumbangan 
berupa gagasan dan masukan mengenai pengaruh Harga, Kualitas produk 
dan Word of Mouth terhadap minat beli ulang Online pada Website Lazada 
 
1.7. Jadwal Penelitian 
Terlampir  
 
1.8. Sistematika Penulisan Skripsi 
Sebagai gambaran mengenai penulisan skripsi ini, maka akan 
diuraikan secara singkat sistematika penulisan pada penulisan kali ini, yaitu: 
BAB I : PENDAHULUAN 
Bab ini menjelaskan tentang latar belakang masalah, identifikasi masalah, 
batasan masalah, perumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian, 
jadwal penelitian dan sistematika penulisan. 
BAB II : TINJAUAN PUSTAKA 
Bab ini menjelaskan tentang teori-teori yang digunakan dalam penelitian ini. 
Teori diambil dari studi literatur maupun hasil penelitian terdahulu. Teori-
teori ini digunakan sebagai dasar untuk melakukan pembahasan dan analisis 
dalam penelitian disertai Kerangka Berpikir dan Hipotesis 
BAB III : METODE PENELITIAN 
Bab ini menjelaskan tentang waktu dan wilayah Penelitian, jenis dan sumber 
data, populasi dan sampel dari penelitian, teknik pengambilan sampel, data 
dan sumber data, teknik pengumpulan data, variabel penelitian, definisi 
operasional variabel, teknik analisis data yang digunakan. 
BAB IV : ANALISIS DATA 
Bab ini menjelaskan tentang gambaran umum dari hasil penelitian yang 
digunakan, menganalisis dan mengolah data tersebut berdasarkan teori-teori 
yang telah diperoleh, pembahasan hasil (pembuktian hipotesis) 
BAB V : PENUTUP 
Bab ini menjelaskan tentang kesimpulan, keterbatasan penelitian dan saran-
saran untuk penelitian yang akan datang. 
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BAB II 
LANDASAN TEORI 
 
2.1  Kajian Teori 
2.1.1. Minat Beli Ulang 
Minat beli ulang merupakan minat pembelian yang didasarkan atas 
pengalaman pembelian yang telah dilakukan dimasa lalu. Minat beli ulang 
yang tinggi mencerminkan tingkat kepuasan yang tinggi dari konsumen 
ketika memutuskan untuk mengadopsi suatu produk. Keputusan untuk 
mengadopsi atau menolak suatu produk timbul setelah konsumen mencoba 
suatu produk tersebut dan kemudian timbul rasa suka atau tidak suka 
terhadap produk tersebut.  
Minat beli konsumen oleh beberapa peneliti terdahulu sering 
digunakan sebagai indikator kesuksesan suatu produk di pasar. Dalam 
penelitiannya Sutantio (2004) menunjukkan bahwa salah satu indikator 
bahwa suatu produk perusahaan sukses atau tidaknya di pasar adalah 
seberapa jauh tumbuhnya minat beli konsumen terhadap produk tersebut. 
Sementara itu Sutantio (2004) mengatakan bahwa salah satu indikasi 
sukses tidaknya suatu produk adalah besarnya minat membeli konsumen  
terhadap produk yang bersangkutan.  
Sementara itu minat beli ulang pada dasarnya adalah perilaku 
pelanggan dimana pelanggan merespons positif terhadap kulitas pelayanan 
suatu perusahaan dan berniat melakukan kunjungan kembali atau 
mengkonsumsi kembali produk perusahaan tersebut (Cronin, dkk. 1992). 
Peneliti lainnya juga menyatakan bahwa kepuasan pelanggan akan 
mempengaruhi intensi perilaku untuk membeli jasa dari penyedia jasa 
yang sama (Woodside dkk. 1989). Sementara itu Fornell (1992) 
menyatakan bahwa konsumen atau pelanggan yang puas dan senang akan 
melakukan kunjungan ulang pada waktu yang akan datang dan 
memberitahukan kepada orang lain atas jasa yang dirasakannya. 
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Indikator Variabel  Minat Beli Ulang Menurut Wen et all (2011) 
dalam Palma dkk (2016) minat beli ulang dapat diidentifikasi melalui 
indikator indikator sebagai berikut:  
1. Niat untuk terus berbelanja online 
2. Niat pembelian pada toko online dibanding toko offline 
3. Niat melakukan belanja sebanyak mungkin 
4. Frekuensi pembelian 
 
2.1.2. Harga Produk 
Menurut Swastha (2002) “Harga adalah sejumlah uang (ditambah 
beberapa kalau mungkin) yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah 
kombinasi dari barang beserta pelayanannya”. Harga menurut Kotler dan 
Amstrong (2001) adalah sejumlah uang yang ditukarkan untuk sebuah 
produk atau jasa.  
Lebih jauh lagi, harga adalah sejumlah nilai yang konsumen 
tukarkan untuk sejumlah manfaat dengan memiliki atau menggunakan 
suatu barang atau jasa. Harga merupakan hal yang diperhatikan konsumen 
saat melakukan pembelian. Sebagian konsumen bahkan 
mengidentifikasikan harga dengan nilai. Sedangkan menurut Basu 
Swastha dan Irawan (2008) harga merupakan jumlah uang (ditambah 
beberapa produk kalau mungkin) yang dibutuhkan untuk mendapatkan 
sejumlah kombinasi dari produk dan pelayanan. 
Harga merupakan jumlah uang (ditambah beberapa produk jika 
memungkinkan) yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi 
dari produk dan pelayanannya (Dharmesta dan Irawan, 2005). Dalam 
kenyataan konsumen dalam menilai harga suatu produk, sangat tergantung 
bukan hanya dari nilai nominal secara absolut tetapi melalui persepsi 
mereka pada harga (Nagle & Holden, 1995 dalam Isman Pepadri (2002). 
Harga memiliki dua peranan utama dalam proses pengambilan keputusan 
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para pembeli yaitu peranan alokasi dan peranan informasi (Tjiptono, 
2008). Harga adalah jumlah uang yang dibebankan atau dikenakan atas 
sebuah produk atau jasa. Dengan kata lain harga merupakan sebuah nilai 
yang harus ditukarkan dengan produk yang dikehendaki konsumen. 
Harga merupakan salah satu atribut penting yang dievaluasi oleh 
konsumen sehingga dapat mempengaruhi sikap konsumen. Dengan kata 
lain, pada tingkat harga tertentu yang telah dikeluarkan, konsumen dapat 
merasakan manfaat dari produk yang telah dibelinya. Dan konsumen akan 
merasa puas apabila manfaat yang mereka dapatkan sebanding atau 
bahkan lebih tinggi dari nominal uang yang mereka keluarkan. 
Adapun dimensi persepsi harga menurut Amanah (2010) dan 
Ferdiani (2013) dalam Palma dkk (2017) 
1. Kesesuaian harga dengan kualitas  
2. Harga sesuai dengan manfaat dan nilai produk  
3. Keterjangkauan harga  
4. Potongan harga (daya saing harga) 
 
2.1.3. Kualitas Produk 
Chen (2016) mengusulkan bahwa faktor yang paling menonjol 
untuk mempengaruhi niat beli dari belanja online dapat merujuk pada 
kualitas produk, harga produk, fitur produk, dll. Produk juga dapat 
didefinisikan sebagai atribut fisik, psikologi, dan simbolis yang bisa 
menghasilkan kepuasan maupun manfaat bagi konsumen (Keegan 2007).  
Setiap produk yang dihasilkan diharapkan menghasilkan kualitas 
yang baik atau yang disebut dengan kualitas produk. Produk yang diterima 
oleh para konsumen adalah produk yang kualitasnya dapat memuaskan 
konsumen, kualitas produk sangat berpengaruh untuk meyakinkan para 
konsumen melakukan keputusan pembelian. Bila kualitas suatu produk 
bagus dan dapat memuaskan konsumen, maka dapat ditafsirkan akan 
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menaikkan kepuasan konsumen atas produk tersebut. Dalam konsep 
produk menegaskan bahwa akan menyukai produk-produk yang 
menawarkan ciri-ciri paling berkualitas, bersinergi atau inovatif (Daulay, 
2017)    
Menurut Deming (1982), kualitas produk adalah kesesuaian produk 
dengan kebutuhan pasaratau konsumen. Perusahaan harus benar-benar 
memahami apa yang dibutuhkan konsumen atas suatu produk yang akan 
dihasilkan. Dengan demikian kualitas produk adalah suatu usaha untuk 
memenuhi atau melebihi harapan pelanggan, dimana suatu produk tersebut 
memiliki kualitas yang sesuai dengan standar kualitas yang telah 
ditentukan, dan kualitas merupakan kondisi yang selalu berubah karena 
selera atau harapan konsumen pada suatu produk selalu berubah. 
Kualitas merupakan keseluruhan ciri dan sifat dari suatu produk 
atau jasa yang bergantung pada kemampuannya untuk dapat memuaskan 
kebutuhan yang diharapkan pelanggan (Kotler dan Keller 2009). Kualitas 
dapat terpenuhi ketika perusahaan dapat memberikan produk sesuai 
dengan apa yang diharapkan pelanggan bahkan melebihi harapan 
pelanggan. Perusahaan yang menawarkan kualitas akan menciptakan 
hubungan baik dengan pelanggan. Hubungan baik yang sudah tercipta 
dalam jangka panjang akan membuat perusahaan mengerti terhadap 
kebutuhan yang diharapkan pelanggan. Hal seperti ini yang akan 
memberikan keuntungan positif bagi perusahaan 
Menurut Mullins, Orville, Larreche, dan Boyd (2005) dalam 
Ghassani (2017)  terdapat beberapa dimensi kualitas, diantaranya :  
(1) Daya tahan (durability), yaitu lama atau umur produk yang 
bersangkutan bertahan sebelum produk tersebut harus diganti;  
(2) Estetika (aesthetics), yaitu berhubungan dengan bagaimana 
penampilan produk.  
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(3) Kesesuaian dengan spesifikasi (conformance to spesification), 
yaitu sejauh mana karakteristik operasi dasar dari sebuah produk 
memenuhi spesifikasi tertentu dari konsumen atau tidak ditemukannya 
cacat pada produk;  
(4) Kesan kualitas (perceived quality), yaitu merupakan hasil dari 
penggunaan pengukuran yang dilakukan secara tidak langsung karena 
terdapat kemungkinan bahwa konsumen tidak mengerti atau kekurangan 
informasi atas produk yang bersangkutan. 
 
2.1.4. Word of Mouth  
Mowen dan Minor (2002) menjelaskan word of mouth 
communication mengacu pada pertukaran komentar, pemikiran atau ide-
ide diantara dua konsumen atau lebih yang tidak satupun merupakan 
sumber pemasaran. Menurut Kotler dan Armstrong (2009) word of mouth 
merupakan komunikasi pribadi tentang sebuah produk antara pembeli 
sasaran dan tetangga, teman-teman, anggota keluarga dan rekannya. 
 Mayoritas orang-orang akan bercerita, bertukar pikiran, dan saling 
tukar informasi tentang pengalaman mereka kepada orang yang dikenal. 
Komunikasi dari mulut ke mulut mempunyai pengaruh yang sangat kuat 
terhadap perilaku pembelian konsumen.  
Word of mouth disebabkan oleh kebutuhan pengirim dan penerima 
informasi. Mayoritas calon konsumen mungkin menghendaki informasi 
dari mulut ke mulut karena mereka mulai tidak percaya kepada iklan 
penjualan yang dilakukan perusahaan atau mereka mencari informasi 
sendiri untuk mengurangi kecemasan mereka mengenai pembelian yang 
beresiko. Terdapat dua (2) sumber yang menghasilkan word of mouth 
communication yaitu Reference group dan Opinion Leader 
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Berangkat melalui teori yang diungkapkan oleh Babin, Barry J; 
L,Yong-Kie; Kim,Eun-Fu; dan Griffin, Mitch (2005) tersebut, peneliti 
mencoba untuk menggunakan teori tersebut untuk dijadikan dimensi 
dalam penelitian ini yaitu membicarakan, merekomendasikan, mendorong.  
Ada hal yang membuat orang terlibat dalam komunikasi word of 
mouth menurut (Schiffman&Kanuk, 2000), yaitu: 
1. Adanya product involvement muncul karena orang ingin mengekspresikan 
kepuasannya menggunakan produk tersebut dengan membicarakannya 
dengan orang lain.  
2. Adanya self enhancement yang menyebabkan terjadinya komunikasi word 
of mouth karena orang ingin memuaskan kebutuhan emosional tertentu 
(self confirmation) misalnya untuk mendapatkan perhatian dari orang lain 
agar dianggap sebagai pembeli yang pandai.  
3. Message involvement muncul karena adanya iklan atau informasi yang 
unik atau menarik mengenai suatu produk tertentu dan membuat 
konsumen ingin membicarakannya dengan orang lain.  
4. Other involvement muncul karena ingin membantu orang lain.  
Sebaliknya konsumen yang tidak puas dapat menyebarkan word of 
mouth negatif, sebagaimana diteliti oleh Richins (1984). Richins 
mendefinisikan word of mouth negatif sebagai bentuk komunikasi 
interpersonal di antara konsumen mengenai pengalaman pribadinya 
dengan sebuah perusahaan atau produk yang akan mencemarkan nama 
baik obyek komunikasi tersebut.  
Didalam word of mouth communication terdapat beberapa hal yang 
digunakan untuk mengukur Word Of Mouth Communication tersebut 
berhasil atau tidak Menurut  Babin, Barry J; L,Yong-Kie; Kim,Eun-Fu; 
dan Griffin, Mitch (2005) indikator Word Of Mouth Communication 
adalah sebagai berikut : 
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1. Membicarakan  
Kemauan seseorang untuk membicarakan hal-hal positif tentang 
kualitas produk kepada orang lain. Konsumen berharap mendapatkan 
kepuasan yang maksimal dan memiliki bahan menarik untuk dibicarakan 
dengan orang. 
2. Merekomendasikan 
Konsumen menginginkan produk yang bias memuaskan dan 
memiliki keunggulan dibandingkan dengan yang lain, sehingga bias di 
rekomendasikan kepada orang lain.  
3. Mendorong 
Dorongan terhadap teman atau relasi untuk melakukan transaksi 
atas produk dan jasa. Konsumen menginginkan timbale balikyang menarik 
pada saat mempengaruhi orang lain untuk memakai produk atau jasa yang 
telah diberitahukan 
 
2.2. Hasil Penelitian yang Relevan 
Penelitian yang telah dilakukan oleh Lee et., al (2017) dengan judul „‟ 
Effects among product attributes, involvement, word-of-mouth, and purchase 
intention in online shopping dengan sampel penelitian 441 responden, populasi 
penelitian ini adalah para konsumen yang telah melakukan pembelian secara 
online dimana sebanyak 191 berasal dari China dan 220 orang merupakan 
partisipan asal Taiwan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa product information, 
product price, product involvement, dan word-of-mouth berpengaruh terhadap 
purchase intention, sedangkan product quality tidak berpengaruh berpengaruh 
terhadap purchase intention 
Penelitian yang telah dilakukan Sarahnadia dan Suryoko  (2017) dengan 
judul „‟Pengaruh Store atmosphere, Lokasi dan Harga terhadap Minat Beli Ulang 
konsumen Carrefour DP Mall Semarang’’  teknik analisis menggunakan analisis 
regresi berganda, dengan teknik pengambilan sampel accidental sampling. Hasil 
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penelitian ini menunjukkan bahwa Harga  berpengaruh terhadap Minat Beli 
Ulang.  
Penelitian yang telah dilakuan oleh Akkan dan Atilgan (2014) dengan 
judul „Effect of service experience and positive word of mouth on Repurchase 
Intention : Evidence from a Luxury Restaurant’’dengan  sampel 170 responden 
secara online dan teknik pengambilan sampel dengan snowball sampling dengan 
teknik analisis Regresi Linear Berganda. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa 
word of mouth berpengaruh terhadap minat beli ulang 
Penelitian yang telah dilakukan oleh Yulisetiarini (2017) dengan judul 
„‟Customer Repurchase Intention and Satisfaction in Online Shopping‟‟. Jumlah 
sampel sebanyak 184 responden. Teknik analisis dalam penelitian ini 
menggunakan SEM (Structural Equation Model) .Hasil penelitian menunjukkan 
bahwa kualitas produk tidak  berpengaruh terhadap minat beli ulang. 
Penelitian yang dilakukan oleh Moniaga dkk (2018) dengan judul „‟ 
Analyzing factors that drive repurchase intention of Herbalife Nutrition shake 
product in Manado’’ Penelitian ini merupakan penelitian asosiatif dengan teknik 
analisis faktor konfirmatory. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa salah satu 
indikator yang mempengaruhi minat beli ulang adalah kualitas produk. 
Penelitian yang telah dilakukan oleh Chinomona dan Maziriri (2017) 
dengan judul penelitian „‟The influence of brand awareness, brand association 
and product quality on brand loyalty and repurchase intention : a case of male 
consumers for cosmetics brand in South Africa’’ Jumlah sampel yang diambil 
dalam penelitian ini sebanyak 150 responden yang berjenis kelamin laki-laki saja. 
Hasil penelitian menunjukkan bahwa kualitas produk dapat mempengaruhi minat 
pembelian ulang. 
 
2.3 Kerangka Berfikir 
Menurut Uma Sekaran (2006) kerangka pemikiran merupakan model 
Konseptual tentang bagaimana teori berhubungan dengan berbagai faktor yang 
telah didefinisikan sebagai masalah yang penting. Kerangka pemikiran yang 
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terbaik akan menjelaskan secara teoritis pertautan antara variabel yang akan 
diteliti. Jadi, secara teoritis perlu dijelaskan hubungan antara variabel bebas 
(harga, kualitas produk dan word of mouth) dengan variabel terikat Repurchase 
Intention (dependen). Berdasarkan landasan teori diatas dapat disusun suatu 
kerangka pemikiran sebagai berikut:    
 
Gambar 2.3 
Kerangka Pemikiran 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
2.4 Hipotesis 
Menurut Arikunto (2006) hipotesis adalah suatu jawaban yang bersifat 
sementara terhadap permasalahan penelitian sampai terbukti melalui data yang 
terkummpul. Berdasarkan rumusan masalah dan menurut teori yang dikemukakan 
diatas dapat di ambil hipotesis sebagai berikut: 
1. Harga terhadap minat beli ulang 
Dalam penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh hasil penelitian 
Sarahnadia dan Suryoko (2017) menyatakan bahwa harga berpengaruh 
terhadap minat beli ulang. Semakin baik harga yang ditawarkan maka akan 
semakin tinggi minat beli ulang konsumen. 
    : Terdapat pengaruh antara harga terhadap minat beli ulang 
 
Whout of 
Mouth 
Harga 
Produk 
Kualitas 
H3 
H2 
H1 
Minat Beli 
Ulang 
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2. Kualitas Produk terhadap minat beli ulang 
Dalam penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Chinomona dan 
Mazariri (2017) hasil penelitian menyatakan bahwa kualitas produk 
berpengaruh terhadap minat beli ulang. Semakin baik kualitas atas suatu 
produk  maka akan semakin tinggi minat beli ulang konsumen. 
   : Terdapat pengaruh antara kualitas produk terhadap minat beli ulang 
3. Word of Mouth terhadap minat beli ulang 
Dalam penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Akkan dan Atilgan 
(2014) hasil penelitian menyatakan bahwa word of mouth berpengaruh 
terhadap minat beli ulang. Semakin tinggi word of mouth  terhadap suatu 
produk maka akan semakin tinggi minat beli ulang konsumen. 
   : Terdapat pengaruh antara word of mouth terhadap repurchase intention 
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BAB III 
METODE PENELITIAN 
 
3.1 Waktu dan Wilayah Penelitian 
Waktu penelitian ini direncanakan dimulai dari penyusunan usulan 
penelitian sampai terlaksana laporan penelitian ini, yakni pada bulan Oktober  
2019 sampai selesai. Penelitian ini dilakukan pada masyarakat Surakarta yang 
pernah melakukan pembelian pada toko online Lazada.  
3.2 Jenis Penelitian 
Penelitian adalah sebuah proses penyelidikan atau investigasi yang 
terkelola, sistematis, berdasarkan data, kritis, objektif, dan ilmiah terhadap suatu 
masalah spesifik, yang dilakukan degan tujuan menemukan jawaban atau solusi 
terkait (Sekaran, 2006). 
Jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian kuantitatif. Penelitian 
kuantitatif adalah metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat positiv, 
digunakan untuk meneliti pada populasi atau sampel tertentu dengan tujuan untuk 
menguji hipotesis yang telah ditetapkan. Disebut kuantitatif karena data penelitian 
berhubungan dengan angka-angka dan analisis menggunakan statistik (Sugiyono, 
2018).  
 
3.3 Populasi, Sampel, dan Teknik Pengambilan Sampel 
3.3.1. Populasi 
Menurut Sugiyono (2007) populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri 
atas obyek atau subyek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang 
ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya. 
Populasi dalam penelitian ini adalah masyarakat Surakarta yang pernah 
melakukan pembelian produk elektronik di toko online Lazada. 
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3.3.2. Sampel 
Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh 
populasi (Sugiyono, 2007). Adapun sampel yang digunakan dalam penelitian ini 
adalah masyarakat Surakarta yang pernah membeli produk elektronik pada 
website Lazada. 
Kriteria penelitian ini adalah masyarakat Surakarta yang minat beli pada 
website Lazada. Karena jumlah populasi tidak diketahui secara pasti, maka 
digunakan teknik penentuan jumlah sampel menurut Sugiyono (2018) keterangan 
rumus Cochran: 
    
    
  
 
      
                
    
 
       
      
    
 
              
Keterangan:  
n : Jumlah sampel yang diperlukan  
z : Harga dalam kurve normal untuk simpngan 5% dengan nilai 1,96  
p : Peluang benar 50% =0,5 
q : Peluang salah 50% = 0,5 
e : Tingkat kesalahan sampling error (10%) 
Berdasarkan perhitungan pengambilan sampel tersebut, maka sampel yang 
diambil dan digunakan dalam penelitian ini 100 responden dari : 
(a) Warga Kota Surakarta yang pernah melakukan pembelian produk 
Elektronik di Lazada,  
(b)  Warga Kota Surakarta yang telah berusia 17 tahun ke atas. 
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3.3.3. Teknik Pengambilan Sampel 
Teknik pengambilan sampel menggunakan nonprobability sampling dengan 
teknik purposive sampling yaitu teknik pengambilan sampel dengan menentukan 
kriteria-kriteria tertentu (Sugiyono, 2008). Kriteria yang dipakai dalam penelitian 
ini adalah: 
(a) Warga Kota Surakarta yang pernah melakukan pembelian produk 
Elektronik di Lazada,  
(b)  Warga Kota Surakarta yang telah berusia 17 tahun ke atas. 
 
3.4 Data dan Sumber Data 
Data sangat penting dalam penelitian. Karena dengan adanya data 
didapatkan informasi sebagai bahan penelitian. Data yang digunakan dalam 
penelitian ini bersumber dari : 
1. Data Primer merupakan data yang mengacu pada informasi dari sumber 
pertama (Sekaran, 2006). Data primer dalam penelitian ini diperoleh dari 
kuesioner yang diisi oleh  
2. Data sekunder adalah data yang mengacu pada informasi yang dikumpulkan 
dari sumber yang telah ada (Sekaran,2006). Data sekunder dalam penelitian 
ini adalah buku, internet dan literatur yang mendukung. 
 
3.5 Tekni k Pengumpulan Data 
Teknik pengumpulan data adalah cara yang digunakan untuk 
mengumpulkan data yang diperlukan dalam penelitian. Teknik pengumpulan data 
dapat dilakukan dengan interview (wawancara), kuesioner (angket), observasi 
(pengamatan), dan gabungan ketiganya (Sugiyono, 2018).  Metode pengumpulan 
data dalam penelitian ini adalah: 
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1. Kuesioner 
Kuesioner adalah salah satu teknik pengambilan data primer. Kuesioner 
Pada dasarnya terdapat dua macam teknik untuk menyusun kalimat sebuah scale 
yaitu dengan sebuah pertanyaan (question scale). Pada jenis ini, data diperoleh 
dengan mengajukan pertanyaan, dan responden akan memberi jawaban sesuai 
dengan pertanyaan yang ditangkapnya dan jawaban yang dirasakan cocok dengan 
apa yang ditanyakan.  
Kemudian dengan teknik pernyataan (statemen type). Pada jenis ini, data 
diperoleh dengan menyajikan pernyataan – pernyataan untuk ditanggapi oleh 
responden. Jawaban yang diperoleh adalah penilaian responden atas pernyataan 
yang disajikan sesuai dengan apa yang dipersepsikan atau dipikirkan atau 
dirasakan oleh responden (Ferdinand, 2014). 
Penelitian ini dibagi dalam dua bagian yaitu, bagian pertama merupakan 
pernyataan identitas responden. Bagian kedua merupakan pernyataan dari semua 
variabel dengan menggunakan pernyataan tertutup dan skala interval. Skala 
interval yang digunakan dalam penelitian ini adalah Agree-Disagree Scale. Skala 
ini merupakan pengembangan dari semantic scale dan bentuk lain dari Bipolar 
Adjective, dengan mengembangkan pernyataan yang menghasilkan jawaban setuju 
– tidak setuju dalam berbagai rentang nilai (Ferdinand, 2014). Skala yang 
digunakan dalam penelitian ini pada rentang nilai 1-5. Dimulai dari nilai 1 yang 
berarti sangat tidak setuju dan nilai 5 yang berarti sangat setuju. 
 
2. Studi kepustakaan (Library Research) 
Metode ini digunakan sebagai landasan teori yang memadai dan 
dipergunakan untuk menentukan variabel-variabel yang diukur dan menganalisis 
hasil-hasil penelitian sebelumnya (review) dengan membaca literatur, artikel, 
jurnal serta situs di internet yang memiliki hubungan dengan penelitian yang 
dilakukan. 
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3.6 Variabel Penelitian 
Menurut Sugiyono (2007) variabel adalah segala sesuatu yang berbentuk 
apa saja yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari sehingga diperoleh 
informasi tentang hal tersebut, kemudian ditarik kesimpulannya. Dalam penelitian 
ini meliputi empat variabel independen dan satu variabel dependen. 
1. Variabel bebas (independen) adalah variabel yang mempengaruhi atau yang 
menjadi sebab perubahannya atau timbulnya varabel terikat (dependen) 
(Sugiyono, 2007). Variabel bebas (independen) dalam penelitian ini adalah 
Harga, Kuallitas Produk dan Word of Mouth 
2. Variabel terikat (dependen) adalah variabel yang dipengaruhi atau yang 
menjadi akibat, karena adanya variabel bebas (Sugiyono, 2007). Variabel 
terikat (dependen) dalam penelitian ini adalah Repurchese intention. 
 
3.7 Definisi Operasional Variabel 
Dalam penelitian ini definisi operasional dari variabel dan indikator 
penelitian sebagai berikut: 
 
Tabel 3.1 
Definisi Operasional Variabel Penelitian 
Variabel Definisi Operasional Variabel Indikator 
Minat Beli 
Ulang (y) 
Sementara itu minat beli ulang 
pada dasarnya adalah perilaku 
pelanggan dimana pelanggan 
merespons positif terhadap 
kulitas pelayanan suatu 
perusahaan dan berniat 
melakukan kunjungan kembali 
atau mengkonsumsi kembali 
produk perusahaan tersebut 
(Cronin, dkk. 1992). 
1. Niat untuk terus 
berbelanja online 
2. Niat pembelian pada 
toko online dibanding 
toko offline 
3. Niat melakukan 
belanja sebanyak 
mungkin 
4. Frekuensi pembelian 
(Wen et all, 2011) 
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Harga (X1) 
 Sejumlah uang yang ditukarkan 
untuk sebuah produk atau jasa. 
(Kotler dan Armstrong, 2001) 
1. Kesesuaian harga 
dengan manfaat harga  
2. Harga sesuai dengan 
kualitas produk  
3. Keterjangkauan harga 
4. Daya saing harga. 
(Amanah 2010 dan 
ferdiani 2013)  
 
Kualitas Produk 
(X2) 
Chen (2016) mengusulkan 
bahwa faktor yang paling 
menonjol untuk mempengaruhi 
niat beli dari belanja online 
dapat merujuk pada kualitas 
produk, harga produk, fitur 
produk, dll. 
 
1. Daya tahan 
(durability) 
2. Estetika (aesthetics) 
3. Kesesuaian dengan 
spesifikasi 
(conformance to 
spesification) 
4. Kesan kualitas 
(perceived quality) 
(Orville, Larreche, 
dan Boyd 2005 dalam 
Ghassani 2017) 
Word of Mouth ( 
X3) 
Merupakan komunikasi pribadi 
tentang sebuah produk antara 
pembeli sasaran dan tetangga, 
teman-teman, anggota keluarga 
dan rekannya. Mayoritas orang-
orang akan bercerita, bertukar 
pikiran, dan saling tukar 
informasi tentang pengalaman 
1. Membicarakan  
2. Merekomendasikan  
3. Mendorong  
(Babin, Barry J; 
L,Yong-Kie  2005) 
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mereka kepada orang yang 
dikenal. Komunikasi dari mulut 
ke mulut mempunyai pengaruh 
yang sangat kuat terhadap 
perilaku pembelian konsumen.     
( Kotler dan Armstrong 2009) 
 
3.8 Teknik Analisis Data 
Analisis kuantitatif dalam penelitian ini menggunakan alat analisis program 
SPSS (Statistical Package for Social  Science) for Windows versi 23, analisis yang 
digunakan untuk menguji hipotesis yang telah dikemukakan. Pengolahan data 
dengan analisis kuantitatif melalui beberapa tahap. 
 
3.8.1. Uji Instrumen 
Uji instrumen termasuk salah satu bagian yang sangat penting, karena 
instrumen yang benar akan menghasilkan data yang akurat dan data yang akurat 
akan memberikan hasil riset yang mampu dipertanggungjawabkan (Sugiyono, 
2018). Uji instrumen dalam penelitian ini adalah: 
1. Uji validitas 
Validitas adalah suatu ukuran yang menunjukkan tingkat-tingkat kevalidan 
atau kesahihan sesuatu instrumen (Arikunto, 2006). Instrumen yang kurang valid 
memiliki validitas rendah. Valid berarti instrumen tersebut dapat digunakan untuk 
mengkur apa yang hendak diukur (Sugiyono, 2007). Apabila nilai r hitung lebih 
besar dari nilai r tabel dan nilai signifikan p < 0,05, maka item-item tersebut 
dinyatakan valid. 
2. Uji Reliabilitas 
Reliabilitas adalah alat untuk mengukur suatu kuesioner yang merupakan 
indikator dari variabel atau konstruk. Suatu instrument dikatakan reliabel jika 
jawaban seseorang terhadap pertanyaan adalah konsisten atau setabil dari waktu 
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ke waktu. Uji realibitas digunakan untuk mengukur kehandalan dari sebuah 
kuisoner. Kuisoner dapat dikatakan handal atau reliabel jika jawaban-jawabannya 
konsisten. Realibitas dapat diukur dengan mengulang pertanyaan yang mirip pada 
pertanyaan selanjutnya atau dengan melihat konsistennyadengan dengan diukur 
mengunakan korelasi. Dikatakan reliaberl atau handal jika nilai  Cronbach Alpha 
adalah >0,60 (Ghozali, 2016). 
 
3.8.2. Uji Asumsi Klasik 
1. Uji Normalitas 
Cara termudah untuk melihat normalitas residual adalah dengan melihat 
grafik histogram dan grafik normal plot. Jika data menyebar di sekitar garis 
diagonal dan mengikuti arah garis diagonal atau gafik histogramnya 
menunjukkan pola distribusi normal, maka model regresi memenuhi asumsi 
normalitas. (Ghozali, 2016). 
Selain menggunakan grafik juga dapat menggunakan uji Kolmogorov-
Smirnov Test (K-S) dengan membuat hipotesis: 
H0 = Data residual berdistribusi normal 
Ha= Data residual tidak berdistribusi normal 
Keputusan uji K-S, jika diperoleh nilai signifikansi > 0,05, berarti H0 
diterima, artinya data berdistribusi normal, sebaliknya jika diperoleh nilai 
signifikansi < 0,05, berarti H0 ditolak, artinya data tidak berdistribusi normal 
(Ghozali, 2016). 
2. Uji Multikolonieritas 
Uji multikolinieritas bertujuan untuk menguji apakah dalam model 
regresi ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas (independen). Model 
regresi yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi di antara variabel bebas. 
Jika variabel bebas saling berkorelasi, maka variabel-variabel ini tidak 
ortogonal. Variabel ortogonal adalah variabel bebas yang nilai korelasi antar 
35 
 
sesama variabel bebas sama dengan nol. Untuk mendeteksinya yaitu dengan 
cara menganalisis nilai tolerance dan Variance Inflation Factor (VIF). 
Apabila nilai tolerance lebih dari 0,10 dan VIF di bawah angka 10 maka 
regresi bebas dari multikolinieritas (Ghozali, 2016). 
3. Uji Heteroskedastisitas 
Gejala heteroskedastisitas ini dapat diketahui dengan menggunakan uji 
glejser yaitu untuk meregres nilai absolute residual terhadap variabel 
independen. Pengujian ini menggunakan tingkat signifikansi 0,05. Jika 
korelasi antar variabel independen dengan residual memberikan signifikansi 
lebih dari 0,05 maka dapat dikatakan tidak terjadi heteroskedastisitas. Selain 
menggunakan uji glejser, untuk melihat ada tidaknya heterokedastisitas juga 
dapat menggunkan grafik scatterplot. Apabila titik-titik menyebar di sekitar 
angka nol dan tidak membentuk pola tertentu maka tidak terjadi 
heteroskedastisitas (Ghozali, 2016). 
 
3.8.3. Analisis Regresi Linier Berganda 
Menurut Santoso dan Ashari (2005) analisis regresi linear berganda 
merupakan persamaan regresi dengan menggunakan dua atau lebih variabel 
independen. Persamaan regresi dalam penelitian ini adalah: 
Y= a + b1X1 + b2X2 +b3X3 +ԑ 
Keterangan:  
Y= Minat beli ulang 
a = Konstanta 
X1= Harga 
X2= Kualitas Produk 
X3= Word of mouth 
b1 = Koefisien regresi variabel  harga 
b2 = Koefisien regresi variabel kualitas produk 
b3 = Koefisien regresi variabel Word of mouth 
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ԑ = Kesalahan pengganggu (disturbance term) artinya, nilai dari variabel lain yang 
tidak dimasukkan dalam persamaan. 
3.8.4. Uji Ketepatan Model (Goodness Of Fit Test) 
1. Uji Determinasi (Uji R2) 
Analisis R
2
 (R square) atau koefisien determinasi digunakan untuk 
mengukur seberapa jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel 
dependen. Nilai koefisien determinasi adalah antara nol dan satu. Nilai R
2
 yang 
kecil berarti kemampuan variabel-variabel independen dalam menjelaskan variasi 
variabel amat terbatas. Nilai yang mendekati satu berarti variabel-variabel 
independen memberikan hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk 
memprediksi variasi variabel dependen (Ghozali, 2016). 
Untuk seberapa jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi 
variabel dependen, dapat diamati dengan menggunakan nilai Adjusted R2 . Banyak  
peneliti yang menganjurkan untuk menggunakan nilai Adjusted R² pada saat 
mengevaluasi mana model regresi terbaik. Nilai Adjusted R² dapat naik dan turun 
apabila satu variabel independen ditambahkan kedalam model (Ghozali, 2016). 
2. Uji Signifikansi Simultan (Uji Statistik F) 
Uji statistik F pada dasarnya menunjukkan apakah semua variabel 
independen atau bebas yang dimasukkan dalam model mempunyai pengaruh 
secara bersama-sama terhadap variabel dependen (terikat). Untuk menguji 
hipotesis ini digunakan statistik F dengan cara membandingkan Fhitung dengan 
Ftabel, bila Fhitung> Ftabel maka H0 ditolak dan menerima Ha (Ghozali, 2016). 
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3.8.5. Uji Signifikan Parameter Individual (Uji Statistik t) 
Uji statistik t pada dasarnya menunjukkan seberapa jauh pengaruh satu 
variabel penjelas atau independen secara individual dalam menerangkan variasi 
variabel dependen. Apabila nilai thitung> ttabel dan probabilitias signifikansi > 0,05, 
maka Ha diterima yang menyatakan bahwa suatu variabel independen secara 
individual mempengaruhi variabel dependen (Ghozali, 2016). 
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BAB IV 
ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 
 
4.1. Gambaran Umum Penelitian 
 Dalam penelitian ini yang dijadikan populasinya yaitu Warga Kota 
Surakarta yang pernah melakukan pembelian produk Elektronik di Lazada dan 
yang telah berusia 17 tahun ke atas. Responde yang digunakan dalam 
penelitian adalah sebanyak 100 responden. Metode penelitian yang di gunakan 
adalah analisis jalur (path analysis). Pengambilan sampel dilakukan demgan 
non probability sampling dengan metode purposive sampling. Angket 
kuisoner yang di sebar berjumlah 120 dan yang 20 tidak di gunakan karena 
mengalami ketidaksesuain data yang di isi.  
 
4.2 Pengujian dan Hasil Analisis Data 
4.2.1 Deskripsi Data 
 Berdasarkan hasil dari penyebaran kuisioner, terdapat deskripsi data yang 
meliputi : Jenis kelamin, umur responden, pendidikan, dan pekerjaan yang 
dijadikan sampel penelitian. 
 
1. Deskriptif Responden 
a. Jenis Kelamin 
Tabel 4.1 
Deskripsi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
No Jenis Kelamin 
Distribusi Frekuensi 
Frekuensi (N) Prosentasi (%) 
1. Laki-Laki 70 70 
2. Perempuan 70 30 
Sumber : Daftar Primer Diolah (Lampiran 3) 
 Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui bahwa frekuensi responden 
berdasarkan  jenis kelamin paling banyak adalah laki-laki sebanyak 70 orang 
(70%) dan perempuan sebanyak 30 orang (30%). 
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b. Umur Responden 
Tabel 4.2 
Deskripsi Responden Berdasarkan Umur Responder 
No Umur Responden 
Distribusi Frekuensi 
Frekuensi (N) Prosentasi (%) 
1. 18-20 Tahun 22 22 
2. 20-25 Tahun 52 52 
3. 25-30 Tahun 20 20 
4. >30 Tahun 6 6 
Sumber : Daftar Primer Diolah (Lampiran 3) 
 Berdasarkan Deskripsi responden dari  umur respondendiatas diketahui 
bahwa minat beli di wabsitelazada berumur 20-25 tahun yaitu sebanyak 52 orang 
(52%), selanjutnya berumur 18-20 tahun sebanyak 22 orang (22%), berumur 25-
30 tahun sebanyak 20 orang (20%), dan yang paling sedikit sebanyak 6 orang 
(6%) berumur > 30 tahun. 
 
c. Tingkat Pendidikan 
Tabel 4.3 
Deskripsi Responden Berdasarkan Tingkat Pendidikan 
No Tingkat Pendidikan 
Distribusi Frekuensi 
Frekuensi (N) Prosentasi (%) 
1. SD/SMP/SMA/SMK 38 38 
2. Akademi (D1/D2/D3) 18 18 
3. S1 44 44 
4. S2/S3 - - 
Sumber : Daftar Primer Diolah (Lampiran 3) 
 Berdasarkan deskripsi responden penelitian pada tingkat pendidikan 
diketahui bahwa responden paling banyak adalah S1 sebanyak 44 orang (44%), 
Selanjutnya SD/SMP/SMA/SMK sebanyak 38 orang (38%), Akademi 
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(D1,D2,D3) sebanyak 18 orang (18%), dan yang  paling sedikit (tidak ada) adalah 
S2/S3 sebanyak 0 orang (0%). 
 
d. Jenis Pekerjaan 
Tabel 4.4 
Deskripsi Responden Berdasarkan Jenis Pekerjaan 
No Pekerjaan 
Distribusi Frekuensi 
Frekuensi (N) Prosentasi (%) 
1. Pelajar/Mahasiswa 60 60 
2. Swasta 25 25 
3. PNS 1 1 
4. Pegawai Swasta 8 8 
5. Lainnya 6 6 
Sumber : Daftar Primer Diolah (Lampiran 3) 
 Berdasarkan deskripsi responden pada jenis pekerjaan diketahui bahwa 
paling banyak responden yang memiliki pekerjaan sebagai pelajar/mahasiswa 
yaitu sebanyak 60 orang (60%), selanjutnya yang memiliki pekerjaan sebagai 
swasta sebanyak 25 orang (16%), pegawai swasta sebanyak 8 orang (8%), lainnya 
sebanyak 6 orang (6%), dan yang paling sedikit adalah PNS sebanyak 1 orang 
(1%). 
 
4.2.2 Uji Instrumen Penelitian 
1. Uji Validitas 
Bertujuan untuk mengetahui valid atau tidaknya suatu kuisioner. 
Dinyatakan valid apabila pertanyaan pada kuisioner mampu mengungkapkan 
sesuatu yang akan diukur oleh kuisioner.  
 
a. Variabel Produk harga 
Kuisioner variabel  Produk harga terdiri dari 4 pertanyaan, selanjutnya 
hasil uji validitas dapat dilihat di lampiran 4 dan disajikan pada tabel IV.6    
berikut : 
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Tabel 4.5 
  Hasil Uji Validitas Variabel Produk harga 
No Pertanyaan rhitung rtabel Keputusan 
1. PH1 0.683 0,197 Valid 
2. PH2 0,722 0,197 Valid 
3. PH3 0,783 0,197 Valid 
4. PH4 0,623 0,197 Valid 
Sumber : Daftar Primer Diolah (Lampiran 4) 
Pada tabel 4.5 diatas  diketahui bahwa semua butir pertanyaan variabel 
Produk harga dinyatakan valid , yang dibuktikan dengan diperolehnya rhitung > 
0,197  (nilai tersebut didapat dari nilai rtabel  dengan jumlah sampel (N) = 100 
orang, lihat lampiran 8), sedangkan nilai koefisien korelasi antara 0,623 – 0,783. 
 
b. Variabel produk kualitas 
Kuisioner variabel  produk kualitas terdiri dari 4 pertanyaan, selanjutnya 
hasil uji validitas dapat dilihat di lampiran 4 dan disajikan pada tabel IV.7 sebagai 
berikut : 
Tabel 4.6 
        Hasil Uji Validitas Variabel produk kualitas 
No Pertanyaan rhitung thitung Keputusan 
1. PK1 0,847 0,197 Valid 
2. PK2 0,843 0,197 Valid 
3. PK3 0,844 0,197 Valid 
4 PK4 0,811 0,197 Valid 
Sumber : Daftar Primer Diolah (Lampiran 4) 
Pada tabel 4.6 diatas  diketahui bahwa semua butir pertanyaan variabel 
produk kualitas dinyatakan valid , yang dibuktikan dengan diperolehnya rhitung > 
0,197  (nilai tersebut didapat dari nilai rtabel  dengan jumlah sampel (N) = 100 
orang, lihat lampiran 8), sedangkan nilai koefisien korelasi antara 0,811- 0,847. 
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c. Variabel Word of mouth 
Kuisioner variabel  Word of mouth terdiri dari 3 pertanyaan, selanjutnya 
hasil uji validitas dapat dilihat di lampiran 4 dan disajikan pada tabel IV.8 sebagai 
berikut : 
Tabel 4.7 
Hasil Uji Validitas Variabel Word of mouth 
No Pertanyaan rhitung rtabel Keputusan 
1. WOM1 0,849 0,197 Valid 
2. WOM2 0,824 0,197 Valid 
3. WOM3 0,844 0,197 Valid 
Sumber : Daftar Primer Diolah (Lampiran 4) 
Pada tabel 4.7 diatas  diketahui bahwa semua butir pertanyaan variabel 
Word of mouth tdinyatakan valid , yang dibuktikan dengan diperolehnya rhitung > 
0,197  (nilai tersebut didapat dari nilai rtabel  dengan jumlah sampel (N) = 100 
orang, lihat lampiran 8), sedangkan nilai koefisien korelasi antara 0,824 – 0,849. 
 
d. Variabel minat beli ulang 
Kuisioner variabel  minat beli ulang terdiri dari 4 pertanyaan, selanjutnya 
hasil uji validitas dapat dilihat di lampiran 4 dan disajikan pada tabel IV.9 sebagai 
berikut : 
Tabel 4.8 
     Hasil Uji Validitas Variabel minat beli ulang 
No Pertanyaan rhitung rtabel Keputusan 
1. NBL1 0,774 0,197 Valid 
2. NBL2 0,779 0,197 Valid 
3. NBL3 0,755 0,197 Valid 
4. NBL4 0,760 0,197 Valid 
Sumber : Daftar Primer Diolah (Lampiran 4) 
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Pada tabel 4.8 diatas  diketahui bahwa semua butir pertanyaan variabel 
minat beli ulang dinyatakan valid, yang dibuktikan dengan diperolehnya rhitung > 
0,197  (nilai tersebut didapat dari nilai rtabel  dengan jumlah sampel (N) = 100 
orang, lihat lampiran 8), sedangkan nilai koefisien korelasi antara 0,755 – 0,779. 
 
2. Uji Reliabilitas 
 Reliabilitas berkenaan dengan derajad konsistensi dan stabilitas data atau 
temuan. Kuisioner dikatakan reliabel jika jawaban dari responden terhadap 
pertanyaan adalah konsisten atau stabil dari waktu ke waktu. 
Tabel 4.9 
        Hasil Uji Reliabilitas 
No Variabel Penelitian ralpha rnunnally Keputusan 
1. Produk harga 0,660 0,60 Reliabel 
2. Produk kualitas 0,855 0,60 Reliabel 
3. Word of mouth 0,797 0,60 Reliabel 
4. Minat beli ulang 0,799 0,60 Reliabel 
Sumber : Daftar Primer Diolah (Lampiran 4) 
Berdasarkan tabel 4.9 diketahui nilai koefisien alpha (ralpha ) masing-
masing variabel > 0,60 , maka kuisioner dinyatakan reliabel atau handal, dan 
selanjutnya dapat digunakan untuk mengumpulkan data penelitian. 
4.2.3. Uji Asumsi Klasik 
1. Uji Normalitas Data 
 Bertujuan untuk menguji apakah dalam  model  regresi, variabel 
independen dan dependen keduanya mempunyai distribusi normal atau  tidak. 
Hasil uji normalitas dapat dilihat pada tabel berikut : 
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Tabel 4.10 
   Hasil Uji Normalitas 
Statistik Nilai Unstandardized Residual 
Asymp. Sig. (2-tailed) 2,00 
Sumber : Daftar Primer Diolah (Lampiran 6) 
 Tabel 4.10 di atas diketahui bahwa dengan Asymp. Sig. (2-tailed)  sebesar 
2,00, karena nilai signifikansi sebesar  >0,050, maka dapat disimpulkan bahwa 
data penelitian tersebut berdistribusi normal . 
2. Uji Multikoloniaritas 
 Uji Multikoloniaritas bertujuan untuk menguji apakah model regresi 
ditemukan adanya korelasi antara variabel bebas (variabel independent). Model 
regresi yang baik seharunya tidak terjadi korelasi diantara variabel bebasnya.  
Untuk mengujinya dapat dilihat dari nilai Tolerance dan VIF . Hasil uji 
multikoloniaritas dapat dilihat pada tabel berikut  
Tabel 4.11 
      Hasil Uji Multikoloniaritas 
No Variabel Bebas Tolerance VIF Keputusan 
1. Produk harga 0.720 1.425 Tidak terjadi Multikoloniaritas 
2. Produk kualitas 0.637 1.570 Tidak terjadi Multikoloniaritas 
3. Word of mouth 0.527 1.898 Tidak terjadi Multikoloniaritas 
Sumber : Daftar Primer Diolah (Lampiran 6) 
Pada tabel 4.11 diatas diketahui bahwa  nilai dari tolerance >0,10 dan 
semua nilai VIF <10, sehingga dapat disimpulkan bahwa dalam model regresi 
diatas tidak ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas atau variabel 
independent. 
3. Uji Heteroskedastisitas  
 Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam  model  
regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke 
pengamatan lain. Jika variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan lain 
tetap, maka disebut hetroskedastisitas dan jika berbeda disebut heteroskedastisitas.  
Pengujian heteroskedastisitas menggunakan uji Glejser yaitu dengan 
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meregresikan nilai absolute residual terhadap variabel bebas jika diperoleh nilai 
thitung < ttabel dan signifikansi > 0,05 maka tidak terjadi heteroskedastisitas, Hasil 
uji heteroskedastisitas dapat dilihat pada lampiran 6 dan ditampilkan ke dalam  
tabel berikut. 
Tabel 4.12 
       Hasil Heteroskedastisitas 
No. Variabel Bebas Sig Keputusan 
1. Produk harga 0,390 Tidak terjadi gejala heteroskedastisitas 
2. Produk kualitas 0,119 Tidak terjadi gejala heteroskedastisitas 
3. Word of mouth 0,622 Tidak terjadi gejala heteroskedastisitas 
Sumber : Daftar Primer Diolah (Lampiran 6) 
 Pada tabel  4.12 diatas diketahui bahwa semua nilai  signifikansi variabel 
Produk harga (X1), produk kualitas (X2), Word of mouth (X3) memiliki nilai  > 
0,05  sehingga dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi gejala heteroskedastisitas 
dalam persamaan regresi. 
 
4.2.4. Uji Ketetapan Model 
1. Uji Signifikansi Simultan (Uji F) 
 Uji F bertujuan untuk mengetahui pengaruh semua variabel bebas yang 
terdapat di dalam model regresi secara bersama-sama terhadap variabel terikat.Uji 
F dapat dilihat dengan membandingkan Fhitung dengan Ftabel . Apabila Fhitung > Ftabel 
maka seluruh variabel X berpengaruh terhadap variabel Y, atau dapat dilihat nilai 
signifikansi . Berikut hasil uji signifikansi (Uji F) sebagai berikut : 
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Tabel 4.13 
Hasil Uji F 
ANOVA
a
 
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 
1 Regression 267,420 3 89,140 78,157 ,000
b
 
Residual 109,490 96 1,141   
Total 376,910 99    
a. Dependent Variable: T_NBL 
b. Predictors: (Constant), T_WOM, T_PH, T_PK 
 
 Sumber : Daftar Primer Diolah (Lampiran 7) 
 Berdasarkan hasil analisis table diatas 4.13, dapat dilihat bahwa Fhitung 
sebesar 78,157 nilai signifikansi sebesar 0,000. Untuk menghitung Ftabel yaitu k; 
(n-k-1), dimana k adalah jumlah variabel dependen dan n adalah jumlah 
responden. Dengan begitu diperoleh nilai 3; 96 (lihat lampiran Ftabel ) yaitu 2,70. 
Dapat disimpulkan bahwa Fhitung  > Ftabel (78,157> 2,70) hal ini 
menunjukkan bahwa H0 ditolak dan menerima Ha , artinya ada pengaruh yang 
signifikan secara bersama-sama antara produk harga, produk kualitas dan word of 
mouth terhadap minat beli ulang belanja online pada website lazada. 
3. Uji Koefisien Determinasi (R Square / R2 ) 
 
Tabel 4.14 
R Square / R
2 
Model Summary
b
 
Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 
1 ,842
a
 ,710 ,700 1,06795 
a. Predictors: (Constant), T_WOM, T_PH, T_PK 
b. Dependent Variable: T_NBL 
Sumber : Daftar Primer Diolah (Lampiran 7) 
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 Berdasarkan hasil analisis table diatas 4.14, dapat dilihat koefisien 
determinasi R square digunakan untuk mengukur seberapa jauh kemampuan 
model dalam menerangkan variasi variabel dependen. Hasil dari pengolahan data 
diperoleh nilai koefisien determinasi R
2
 sebesar  0,700, tetapi lebih tepatnya 
menggunakan nilai Adjusted R
2
 sebesar 0,700 atau 70%. Dalam hal  ini berarti 
produk harga, produk kualitas dan word of mouth dapat menjelaskan variasi minat 
beli ulang sebesar 70%. Sementara sisanya (100%-70% = 30%), maka sisa 
sebesar 30 % dijelaskan oleh variabel lain diluar model yang di teliti. 
 
4.2.5. Uji Hipotesis 
1. Uji Regresi Linier Berganda 
 Uji Regresi Linier Berganda digunakan untuk mengetahui besarnya 
pengaruh yang ditimbulkan oleh variabel bebas (independent) terhadap variabel 
terikat (dependen).  
Tabel 4.15 
Hasil Uji Regresi Linier Berganda 
Coefficients
a
 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
T Sig. 
Collinearity 
Statistics 
B 
Std. 
Error 
Beta Tolerance VIF 
1 
(Constant) 1,850 1,160  1,595 ,114   
T_PH ,375 ,080 ,310 4,721 ,000 ,702 
1,4
25 
T_PK ,311 ,057 ,375 5,441 ,000 ,637 
1,5
70 
T_WOM ,324 ,072 ,341 4,501 ,000 ,527 
1,8
98 
a. Dependent Variable: T_NBL 
Sumber : Data Primer Diolah (Lampiran 7) 
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Hasil analisis regresi linier berganda  pada tabel 4.14 diatas diperoleh 
model regresi sebagai berikut : 
Y = 1,850 + 0,375 PH + 0,311 PK + 0,324 WOM 
Dari hasil Persamaan  regresi linier berganda diatas dapat diketahui hasil 
analisis sebagai berikut : 
a. Koefisien regresi variabel Produk harga mempunya tanda positif (+) , 
sehingga dapat meningkatkan minat beli ulang . 
b. Koefisien regresi variabel Produk kualitas mempunya tanda positif (+) , 
sehingga dapat meningkatkan minat beli ulang. 
c. Koefisien regresi variabel Word of mouth mempunya tanda positif (+) , 
sehingga dapat meningkatkan minat beli ulang. 
2. Uji Signifikansi Parsial (Uji t) 
 Uji t digunakan untuk menguji signifikasi pengaruh masing-masing 
variabel independent.  Jika t-hitung > t-tabel maka H0 ditolak , berarti ada 
pengaruh antara variabel. 
Tabel 4.16 
Hasil uji t 
No Variabel Bebas thitung ttabel Sig 
1. Harga produk 4,721 1,984 0,000 
2. Produk kualitas 5,441 1,984 0,000 
3. Word of mouth 4,501 1,984 0,000 
Sumber : Daftar Primer Diolah (Lampiran 7) 
1. Pengaruh Harga produk terhadap minat beli ulang 
H0 : b1 = 0 tidak ada pengaruh yang signifikan antara  Produk harga terhadap 
minat beli ulang 
Ha : b1≠ 0 ada pengaruh yang signifikan antara  Produk harga terhadap minat beli 
ulang 
Pada tabel  4.16 di jelaskan bahwa thitung sebesar  4,721 dan signifikansi 
sebesar 0,000, sehingga thitung> ttabel (4,721> 1,984) dan sig. < 0,05 (0,000< 0,05) 
maka H0 ditolak dan menerima Ha, artinya secara individual Produk harga  
berpengaruh signifikan terhadap minat beli ulang. 
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2. Pengaruh kualitas produk terhadap minat beli ulang  
H0 : b1 = 0 tidak ada pengaruh yang signifikan antara produk kualitas terhadap 
minat beli ulang 
Ha : b1≠ 0 ada pengaruh yang signifikan antara  produk kualitas terhadap minat 
beli ulang  
 Pada tabel  4.16 di jelaskan bahwa thitung sebesar 5,441 dan signifikansi 
sebesar 0,000, sehingga thitung> ttabel (5,441> 1,984) dan sig. < 0,05 (0,000<  
0,05) maka Ha diterima dan menolak H0, artinya secara individual produk 
kualitas berpengaruh signifikan terhadap minat beli ulang. 
3. Pengaruh Word of mouth terhadap minat beli ulang 
H0 : b1 = 0 tidak ada pengaruh yang signifikan antara  Word of mouth terhadap 
minat beli ulang 
Ha : b1≠ 0 ada pengaruh yang signifikan antara Word of mouth terhadap minat beli 
ulang  
Pada tabel  4.16 di jelaskan bahwa thitung sebesar  4,501 dan signifikansi 
sebesar 0,000, sehingga thitung> ttabel (4,501> 1,984) dan sig. < 0,05 (0,028< 0,05) 
maka H0 ditolak dan menerima Ha, artinya secara individual Word of mouth 
berpengaruh signifikan terhadap minat beli ulang. 
 
4.3. Pembahasan Hasil Analisis Data 
 Pada penelitian ini akan dibahas berdasarkan hipotesis penelitian, yaitu  
memb ahas pengaruh Produk harga, produk kualitas, dan Word of mouth terhadap 
minat beli ulang. 
1. Pengaruh Produk harga terhadap minat beli ulang 
Hasil dari penelitian menunjukkan bahwa Produk harga berpengaruh 
positif dan signifikan terhadap minat beli ulang pada website lazada. Hasil 
penelitian ini dibuktikan  dengan diperolehnya  nilai thitung  sebesar  4,721, ttabel 
1,984, dan nilai signifikansi 0,000 lebih kecil dari 0,05 sehingga hipotesis awal 
yang menyatakan adanya pengaruh positif dan signifikan antara Produk harga 
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dengan minat beli ulang dapat dibuktikan kebenarannya (Ha diterima dan H0 
ditolak). 
Hal ini menjelaskan bahwa Produk harga berhubungan dengan respon 
emosional yang terkait dengan produk yang dibelinya sehingga pelanggan 
merasakan kepuasan. Dengan demikian dapat dikatakan  jika semakin baik 
Produk harga maka akan semakin berpengaruh pula pada minat beli ulang 
pelanggan pada website lazada. Dengan adanya Produk harga menit beli ulang 
pada website lazada, nilai bagi pelanggan akan menambah baik. 
Hasil penelitian ini relevan dengan penelitian terdahulu oleh Kolopita dan 
Soegito (2015) dengan judul „‟Analysis Of Product Attribute And Pricing Of 
Interest Buy A Car Suzuki Ertiga In The City Of Manado’’ dengan  sampel 70 
responden dan metode Analisis menggunakan asosiatif dengan teknik analisis 
Regresi Linear Berganda. Penelitian ini termasuk dalam penelitian asosiatif. Hasil 
penelitian ini menunjukkan bahwa atribute produk berpengaruh terhadap minat 
beli. 
Dari hasil diatas, dapat disimpulkan bahwa adanya  Produk harga yang 
baik, yang diterapkan di website lazada akan berpengaruh secara langsung serta 
membuat pelanggan merasa nyaman. 
2. Pengaruh produk kualitas terhadap minat beli ulang. 
Hasil dari penelitian menunjukkan bahwa produk kualitas berpengaruh 
positif dan signifikan terhadap minat beli ulang pada website lazada. Hasil 
penelitian ini dibuktikan  dengan diperolehnya  nilai thitung  sebesar  5,441 dan ttabel  
sebesar 1,984, dan  signifikansi 0,000 lebih kecil dari 0,05, sehingga hipotesis  
awal yang menyatakan adanya pengaruh pnositif dan signifikan antara produk 
kualitas dengan minat beli ulang dapat dibuktikan kebenarannya (H0ditolak dan 
Haditerima). Hal ini dapat dijelaskan bahwa produk kualitas sangat penting, dalam 
pembelanjaan di website lazada. 
Hasil penelitian ini relevan dengan penelitian terdahulu yang telah 
dilakukan Khan et, al (2015) dengan judul „‟  Impact Of Word Of Mouth On 
Consumer Purchase Intention’’ penelitian dilakukan pada Industri Pakaian di 
Pakistan, teknik analisis menggunakan analisis regresi berganda, pearson 
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correlation. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa produk kualitas berpengaruh 
terhadap Minat Beli ulang 
Dari hasil diatas, dapat disimpulkan bahwa pentingnya produk kualitas 
ketika mau berbelanja di website lazada yang dapat berpengaruh secara langsung 
serta  dapat membuat pelanggan merasa nyaman. 
3. Pengaruh Word of Mouth terhadap minat beli ulang. 
Hasil dari penelitian menunjukkan bahwa Word of Mouth berpengaruh 
positif dan signifikan terhadap minat beli ulang belanja online pada website 
lazada. Hasil penelitian ini dibuktikan  dengan diperolehnya  nilai thitung  sebesar 
4,501 dan ttabel  sebesar 1,984, dan  signifikansi 0,000 lebih kecil dari 0,05, 
sehingga hipotesis awal yang menyatakan adanya pengaruh positif dan signifikan 
antara Word of Mouth dengan minat beli ulang dapat dibuktikan kebenarannya 
(Ha diterima dan H0 ditolak). 
Hasil penelitian ini relevan dengan penelitian terdahulu dari Choubtarash 
et al., (2013) menunjukkan hasil bahwa terdapat hubungan yang positif signifikan 
antara Word of Mouth terhadap minat beli ulang produk telepon genggam di Iran. 
Dari hasil diatas, dapat disimpulkan bahwa adanya  Word of Mouth yang 
baik yang diterapkan di website lazada akan berpengaruh secara langsung serta 
membuat pelanggan merasa nyaman.  
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BAB V 
PENUTUP 
 
5.1 Kesimpulan 
       Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan hasil penelitian yang diuraikan 
Bab IV di atas maka dapat ditarik kesimpulan: 
1. Hasil uji t diperoleh nilai thitung dan nilai ρ sebagai berikut: 
a. Variabel Harga diperoleh thitung sebesar 4,721 dan signifikansi sebesar 
0,000, sehingga thitung> ttabel (4,721> 1,984) dan sig. < 0,05 (0,000< 
0,05) maka H0 ditolak dan menerima Ha, artinya secara individual 
Harga berpengaruh signifikan terhadap minat beli ulang elektronik 
online di lazada. 
b. Variabel produk kualitas diperoleh bahwa thitung sebesar 5,441 dan 
signifikansi sebesar 0,000, sehingga thitung> ttabel (5,441> 1,984) dan 
sig. < 0,05 (0,000< 0,05) maka Ha diterima dan menolak H0, artinya 
secara individual produk kualitas berpengaruh signifikan terhadap 
minat beli ulang elektronik online di lazada. 
c. Variabel Word of mouth  diperoleh thitung sebesar 4,501 dan 
signifikansi sebesar 0,028, sehingga thitung> ttabel (4,501> 1,984) dan 
sig. < 0,05 (0,000< 0,05) maka H0 ditolak dan menerima Ha, artinya 
secara individual Word of mouth  berpengaruh signifikan terhadap 
minat beli ulang elektronik online di lazada. 
 
2. Hasil uji F diperoleh nilai Fhitung sebesar 78,157 nilai signifikansi sebesar 
0,000. Untuk menghitung Ftabel yaitu k; (n-k-1), dimana k adalah jumlah 
variabel dependen dan n adalah jumlah responden. Dengan begitu 
diperoleh nilai 3; 96 (lihat lampiran Ftabel ) yaitu 2,70. 
a. Dapat disimpulkan bahwa Fhitung  > Ftabel (78,157> 2,70) hal ini 
menunjukkan bahwa H0 ditolak dan menerima Ha , artinya ada 
pengaruh yang signifikan secara bersama-sama antara Harga, Produk 
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kualitas dan Word of mouth   terhadap Minat beli ulang elektronik 
online di lazada. 
3. Hasil uji R2 diperoleh nilai Adjusted R Square sebesar  0,700, tetapi lebih 
tepatnya menggunakan nilai Adjusted R
2
 sebesar 0,700 atau 70%. Dalam 
hal  ini berarti Harga, Produk kualitas dan Word of mouth  dapat 
menjelaskan variasi Minat beli ulang sebesar 70%. Sementara sisanya 
(100%-70% = 30%), maka sisa sebesar 25,9 % dijelaskan oleh variabel 
lain diluar model yang di teliti 
5.2 Keterbatasan Penelitian 
Keterbatasan peneliti ini adalah sebagai berikut: 
1. Penelitian ini hanya memfokuskan pada variabel harga, produk kualitas, word 
of mouth  terhadap minat beli ulang belanja online elektronik pada website 
lazada. 
2. Sampel dalam penelitian ini hanya terbatas, pada peneliti ini sempel yang 
digunakan hanya 100 responden hanaya pada masyarakat Surakarta. 
3. Keterbatasan pada pengunaan kuisoner harus melalui beberapa perbaikan. 
5.3 Saran-saran 
       Berdasarkan data-data dan kesimpulan yang telah di peroleh dari hasil 
penelitian ini, maka penulis memberikan beberapa saran yang sekiranya dapat 
bermanfaat sebagai masukan bagi pihak yang berkepentingan, beberapa saran 
peneliti sebagai berikut: 
1. Peneliti ini hanya meneliti tentang hubungam dari Harga, produk kualitas 
dan word  of mouth terhadap Minat beli ulang, sehingga pada peneliti 
selanjutnya di harapkan dapat mengunakan variabel lain serta alat analisis lain 
serta metode yang berbeda.  
2. Penelitian selanjutnya sebaiknya dilakukan dengan memperluas responden 
tidak hanya pada masarakar surakarta sehingga dapat hasil peneliti yang 
mencakup lebih besar. 
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3. Penelitian selanjutnya sebaiknya mengembangkan variabel-variabel yang 
diteliti, sebab tidak menutup kemungkinan bahwa dengan penelitian yang 
mencakup lebih banyak variabel akan dapat menghasilkan kesimpulan yang 
lebih baik.  
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LAMPIRAN  
 
Lampiran 1 
KUESIONER PENELITIAN 
ANALISIS PENGARUH PRODUTS ATRIBUTE, WORD OF MOUTH DAN 
PRODUCT INVOLVEMENT TERHADAP PURCHESE INTENTION 
BELANJA ONLINE PADA WEBSITE LAZADA 
DI KOTA SURAKARTA 
 
Assalamu’alaikum wr.wb.  
Saya Khafif Saifudin adalah Mahasiswa Jurusan Manajemen Bisnis Syariah 
(155211072) Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Surakarta yang saat ini 
sedang melakukan penelitian untuk skripsi saya yang berjudul “ANALISIS 
PENGARUH HARGA, KUALITAS PRODUK DAN WORD OF MOUTH 
TERHADAP MINAT BELI ULANG BELANJA PRODUK ELEKTRONIK 
ONLINE LAZADA DI KOTA SURAKARTA ”. 
  
Segala informasi yang diberikan dalam kuesioner ini hanya untuk 
kepentingan penelitian semata dan akan dijaga kerahasiaannya. Oleh karena itu, 
saya meminta kesediaan Saudara/I untuk dapat meluangkan sedikit waktu untuk 
mengisi kuesioner ini dengan tepat dan teliti. Atas perhatian dan partisipasi, saya 
mengucapkan terima kasih. 
Wassalamu’alaukum Wr. Wb.  
Hormat Saya 
 
 
Khafif Saifudin  
155211072  
68 
 
Petunjuk Pengisian Kuesioner 
Berdasarkan pendapat anda, berilah tanda (√) pada salah satu jawaban yang 
dianggap paling sesuai. Setiap pertanyaan memililki 5 alternatif pilihan, dimulai 
dari nilai 1 berarti sangat tidak setuju hingga nilai 5 berarti sangat setuju. 
 
A. Identitas Responden 
Nama    : 
Jenis Kelamin  : � Pria    � Wanita 
Umur   : � <19 � 20-29 � 30-39 � >40 
Pekerjaan   : � Pelajar / Mahasiswa � Ibu Rumah Tangga  
  � PNS   � Wirausaha     
  � Karyawan Swasta  � Buruh 
  � lainnya ...... 
Tempat tinggal : � Kota Surakarta  
 
B. Pertanyaan Kuesioner 
Produk harga 
No Pernyataan 
Alternatif Jawaban 
1 2 3 4 5 
1. 
Kualitas produk elektronik yang saya beli di 
Lazada sesuai dengan harga. 
     
2. 
Suara/gambar/kegunaan yang dihasilkan 
dariproduk elektonik yang saya beli di Lazada 
sesuaidengan harga. 
     
3. 
Saya menyukai pembelian produk di Lazada 
karena harganya cenderung lebih bervariatif 
dan murah. 
     
4. 
Saya lebih suka beli produk di Lazada karena 
saya bisa mendapatkan potongan harga pada 
event tertentu (promo). 
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Produk kualitas 
No 
Pernyataan Alternatif Jawaban 
1 2 3 4 5 
1. 
Produk elektronik yang saya beli bisa awet 
atau bertahan lama. 
     
2. 
Saya menyukai model produk-produk 
elektronik yang ada di Lazada karena lebih 
trendy. 
     
3. 
Saya menyukai produk elektronik yang saya 
beli di Lazada karena sesuai dengan 
spesifikasi yang ditawarkan di Lazada. 
     
4. 
Saya benar – benar memahami deskripsi 
spesifikasi produk elektronik yang akan saya 
beli di Lazada. 
     
 
Word of mouth  
No Pernyataan 
Alternatif Jawaban 
1 2 3 4 5 
1. 
Saya membicarakan produk elektronik yang 
saya beli di Lazada kepada rekan saya jika 
produk yang saya beli bagus, murah sesuai 
dengan harapan saya 
     
2. 
Saya direkomendasikan rekan atau teman 
saya untuk pembelian produk elektronik di 
Lazada karena lebih murah, lebih mudah dan 
tidak kalah dengan produk yang dijual di toko 
offline 
     
3. 
Saya menyarankan rekan atau teman saya 
untuk berbelanja online khususnya produk 
elektronik di Lzada karena bisa melihat 
spesifikasi lebih detail, murah dan mudah 
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Minat beli ulang  
No Pernyataan 
Alternatif Jawaban 
1 2 3 4 5 
1. 
Saya berniat untuk terus berbelanja online 
khususnya produk elektronik di Lazada. 
     
2. 
Saya lebih suka berbelanja electronik di toko 
online daripada toko offline. 
     
3. 
Saya ingin lebih  sering berbelanja online 
karena lebih mudah, dan hemat waktu. 
     
4. 
Saya akan belanja dilazada pada waktu yang 
akan datang.  
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Lampiran 2 
DATA PENELITIAN 
Data Responden 
NO Gender Usia Pendidikan Pekerjaan 
1 P 18-20 Akademi (D1/D2/D3) Pelajar/Mahasiswa 
2 P 20-25 SD/SMP/SMA/SMK Pegawai Swasta 
3 P 25-30 Akademi (D1/D2/D3) Swasta 
4 L 25-30 S1 Swasta 
5 L 20-25 S1 Pelajar/Mahasiswa 
6 P 18-20 SD/SMP/SMA/SMK Pelajar/Mahasiswa 
7 P 25-30 SD/SMP/SMA/SMK Pelajar/Mahasiswa 
8 P 25-30 S1 Swasta 
9 P 18-20 S1 Pelajar/Mahasiswa 
10 L 18-20 Akademi (D1/D2/D3) Pelajar/Mahasiswa 
11 L 20-25 S1 Pelajar/Mahasiswa 
12 L >30 SD/SMP/SMA/SMK Pegawai Swasta 
13 L 20-25 SD/SMP/SMA/SMK Pelajar/Mahasiswa 
14 L 20-25 SD/SMP/SMA/SMK Pegawai Swasta 
15 L 18-20 S1 Pelajar/Mahasiswa 
16 L 18-20 S1 Swasta 
17 P 20-25 SD/SMP/SMA/SMK Pelajar/Mahasiswa 
18 L 18-20 SD/SMP/SMA/SMK Lainnya 
19 L 18-20 S1 Pelajar/Mahasiswa 
20 P 18-20 S1 Pelajar/Mahasiswa 
21 L 20-25 SD/SMP/SMA/SMK Pelajar/Mahasiswa 
22 L 20-25 Akademi (D1/D2/D3) Pegawai Swasta 
23 L 25-30 S1 Pelajar/Mahasiswa 
24 L 20-25 S1 Swasta 
25 L 20-25 S1 Pelajar/Mahasiswa 
26 L 25-30 SD/SMP/SMA/SMK Pelajar/Mahasiswa 
27 L 20-25 SD/SMP/SMA/SMK Swasta 
28 L 18-20 S1 Pelajar/Mahasiswa 
29 L 20-25 SD/SMP/SMA/SMK Pelajar/Mahasiswa 
30 P >30 SD/SMP/SMA/SMK Lainnya 
31 P 18-20 S1 Swasta 
32 P 25-30 SD/SMP/SMA/SMK Lainnya 
33 L 20-25 S1 Pelajar/Mahasiswa 
34 L 18-20 SD/SMP/SMA/SMK Swasta 
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35 L 18-20 S1 Swasta 
36 L 20-25 S1 Pelajar/Mahasiswa 
37 L 20-25 Akademi (D1/D2/D3) Pelajar/Mahasiswa 
38 P 20-25 Akademi (D1/D2/D3) Pegawai Swasta 
39 L 25-30 S1 Pelajar/Mahasiswa 
40 L >30 S1 PNS 
41 P >30 SD/SMP/SMA/SMK Swasta 
42 P 20-25 S1 Pelajar/Mahasiswa 
43 L 18-20 SD/SMP/SMA/SMK Swasta 
44 L 20-25 Akademi (D1/D2/D3) Swasta 
45 L 20-25 Akademi (D1/D2/D3) Swasta 
46 L 25-30 S1 Pelajar/Mahasiswa 
47 P 25-30 S1 Pelajar/Mahasiswa 
48 P 20-25 S1 Swasta 
49 P 18-20 Akademi (D1/D2/D3) Pelajar/Mahasiswa 
50 P 20-25 S1 Pelajar/Mahasiswa 
51 L >30 S1 Pelajar/Mahasiswa 
52 L 20-25 SD/SMP/SMA/SMK Swasta 
53 L 20-25 S1 Swasta 
54 L 25-30 SD/SMP/SMA/SMK Pelajar/Mahasiswa 
55 L 20-25 SD/SMP/SMA/SMK Pelajar/Mahasiswa 
56 L >30 SD/SMP/SMA/SMK Swasta 
57 L 20-25 SD/SMP/SMA/SMK Pelajar/Mahasiswa 
58 P 20-25 S1 Swasta 
59 P 20-25 Akademi (D1/D2/D3) Swasta 
60 L 18-20 Akademi (D1/D2/D3) Pelajar/Mahasiswa 
61 P 20-25 S1 Pelajar/Mahasiswa 
62 L 20-25 SD/SMP/SMA/SMK Pelajar/Mahasiswa 
63 L 25-30 S1 Swasta 
64 L 25-30 SD/SMP/SMA/SMK Pegawai Swasta 
65 P 25-30 SD/SMP/SMA/SMK Pelajar/Mahasiswa 
66 P 25-30 S1 Pelajar/Mahasiswa 
 67 L 20-25 SD/SMP/SMA/SMK Pelajar/Mahasiswa 
68 L 20-25 S1 Pelajar/Mahasiswa 
69 L 25-30 S1 Swasta 
70 L 20-25 Akademi (D1/D2/D3) Pelajar/Mahasiswa 
71 L 18-20 S1 Pelajar/Mahasiswa 
72 P 18-20 S1 Pelajar/Mahasiswa 
73 L 20-25 S1 Pelajar/Mahasiswa 
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74 P 18-20 Akademi (D1/D2/D3) Pegawai Swasta 
75 P 20-25 S1 Pelajar/Mahasiswa 
76 L 25-30 S1 Pelajar/Mahasiswa 
77 L 20-25 SD/SMP/SMA/SMK Pelajar/Mahasiswa 
 78 P 20-25 S1 Pelajar/Mahasiswa 
79 L 20-25 SD/SMP/SMA/SMK Pelajar/Mahasiswa 
80 L 18-20 S1 Pelajar/Mahasiswa 
81 L 20-25 SD/SMP/SMA/SMK Pelajar/Mahasiswa 
82 L 25-30 S1 Pelajar/Mahasiswa 
83 P 20-25 SD/SMP/SMA/SMK Pelajar/Mahasiswa 
84 P 20-25 Akademi (D1/D2/D3) Pelajar/Mahasiswa 
85 L 20-25 Akademi (D1/D2/D3) Pelajar/Mahasiswa 
86 L 20-25 Akademi (D1/D2/D3) Lainnya 
87 L 25-30 S1 Swasta 
88 L 20-25 SD/SMP/SMA/SMK Lainnya 
89 L 20-25 S1 Pelajar/Mahasiswa 
90 L 20-25 SD/SMP/SMA/SMK Pelajar/Mahasiswa 
91 P 25-30 SD/SMP/SMA/SMK  Swasta 
92 L 20-25 Akademi (D1/D2/D3) Swasta 
93 L 20-25 S1 Pelajar/Mahasiswa 
94 L 20-25 SD/SMP/SMA/SMK Pelajar/Mahasiswa 
95 P 25-30 SD/SMP/SMA/SMK Swasta 
96 L 25-30 S1 Lainnya 
97 L 18-20 Akademi (D1/D2/D3) Pelajar/Mahasiswa 
98 P 20-25 S1 Pelajar/Mahasiswa 
99 P 20-25 SD/SMP/SMA/SMK Pegawai Swasta 
100 P 20-25 SD/SMP/SMA/SMK Pelajar/Mahasiswa 
V  
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HARGA 
NO PH1 PH2 PH3 PH4 T_PH 
1 5 5 5 4 19 
2 5 5 5 3 18 
3 4 5 4 4 17 
4 4 5 4 4 17 
5 5 5 5 4 19 
6 5 4 5 4 18 
7 5 5 5 4 19 
8 4 5 4 4 17 
9 5 5 5 3 18 
10 4 4 4 4 16 
11 4 5 5 4 18 
12 4 5 5 5 19 
13 4 5 5 4 18 
14 3 5 5 4 17 
15 3 4 5 5 17 
16 5 3 4 3 15 
17 5 4 4 4 17 
18 4 4 5 5 18 
19 4 4 4 3 15 
20 4 5 5 4 18 
21 4 4 4 4 16 
22 4 5 4 4 17 
23 5 4 5 4 18 
24 5 4 4 4 17 
25 4 5 5 4 18 
26 5 4 5 4 18 
27 5 4 5 4 18 
28 4 4 4 4 16 
29 4 4 4 4 16 
30 4 5 4 4 17 
31 5 5 4 4 18 
32 5 5 5 5 20 
33 5 5 5 4 19 
34 4 4 5 4 17 
35 4 4 4 3 15 
36 4 3 4 3 14 
37 4 4 4 3 15 
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38 3 5 4 4 16 
39 4 5 4 4 17 
40 4 4 4 4 16 
41 4 4 4 4 16 
42 4 4 4 4 16 
43 4 4 4 4 16 
44 4 4 3 3 14 
45 4 4 4 4 16 
46 5 4 3 4 16 
47 5 4 5 5 19 
48 4 5 4 4 17 
49 4 4 4 4 16 
50 5 5 5 4 19 
51 5 5 4 5 19 
52 5 5 4 4 18 
53 5 5 4 4 18 
54 5 5 4 4 18 
55 4 4 4 4 16 
56 4 5 5 4 18 
57 3 3 3 3 12 
58 4 5 4 4 17 
59 4 4 4 4 16 
60 4 4 5 4 17 
61 4 5 5 4 18 
62 4 4 4 4 16 
63 4 5 4 4 17 
64 5 4 4 4 17 
65 4 5 4 4 17 
66 5 5 4 4 18 
67 4 5 4 4 17 
68 5 4 4 4 17 
69 4 4 4 4 16 
70 4 4 4 4 16 
71 4 3 4 4 15 
72 4 4 4 4 16 
73 4 4 4 4 16 
74 3 3 4 4 14 
75 3 4 4 4 15 
76 3 4 3 4 14 
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77 4 4 4 4 16 
78 4 4 4 4 16 
79 4 4 4 4 16 
80 4 4 5 4 17 
81 4 4 3 4 15 
82 4 4 4 4 16 
83 4 4 4 4 16 
84 3 4 4 4 15 
85 4 5 4 4 17 
86 4 4 3 4 15 
87 4 4 4 3 15 
88 4 4 3 3 14 
89 3 4 3 3 13 
90 4 4 4 3 15 
91 4 4 3 4 15 
92 5 4 5 5 19 
93 4 4 4 4 16 
94 3 3 3 3 12 
95 3 4 4 4 15 
96 4 5 4 4 17 
97 4 5 4 4 17 
98 4 5 4 4 17 
99 4 3 4 4 15 
100 3 3 3 3 12 
 
PRODUK KUALITAS 
NO PK1 PK2 PK3 PK4 T_PK 
1 5 5 5 4 19 
2 5 5 4 4 18 
3 5 5 5 4 19 
4 5 5 5 4 19 
5 5 5 5 4 19 
6 4 5 5 4 18 
7 5 4 4 4 17 
8 4 4 4 4 16 
9 3 4 4 3 14 
10 5 4 5 4 18 
11 5 5 5 4 19 
12 5 4 5 4 18 
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13 5 5 4 4 18 
14 5 5 5 4 19 
15 5 5 5 5 20 
16 4 4 4 4 16 
17 4 4 4 3 15 
18 3 4 4 3 14 
19 4 5 5 4 18 
20 4 5 5 4 18 
21 5 4 5 4 18 
22 4 4 4 4 16 
23 5 5 5 4 19 
24 5 5 4 4 18 
25 4 4 5 4 17 
26 4 4 4 4 16 
27 3 4 4 4 15 
28 5 5 5 5 20 
29 5 5 5 4 19 
30 3 4 4 4 15 
31 3 4 4 4 15 
32 5 5 4 4 18 
33 4 4 4 4 16 
34 4 4 4 4 16 
35 4 4 4 4 16 
36 5 4 4 4 17 
37 3 4 3 3 13 
38 4 5 4 4 17 
39 4 4 3 3 14 
40 4 5 4 4 17 
41 4 4 4 4 16 
42 4 5 4 4 17 
43 4 4 4 4 16 
44 3 4 4 3 14 
45 4 4 4 4 16 
46 4 3 3 4 14 
47 3 4 4 3 14 
48 5 5 4 4 18 
49 4 3 4 4 15 
50 4 4 5 4 17 
51 4 4 5 5 18 
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52 4 4 4 4 16 
53 4 4 4 4 16 
54 3 4 4 3 14 
55 4 4 4 4 16 
56 4 4 4 4 16 
57 3 3 4 4 14 
58 4 5 4 4 17 
59 5 4 4 4 17 
60 5 4 4 5 18 
61 5 4 4 4 17 
62 4 5 5 5 19 
63 4 4 3 4 15 
64 4 5 4 4 17 
65 4 4 4 3 15 
66 4 4 4 4 16 
67 4 4 3 4 15 
68 5 4 5 5 19 
69 4 4 3 4 15 
70 5 4 5 4 18 
71 4 4 4 4 16 
72 4 4 4 4 16 
73 3 3 3 3 12 
74 4 3 3 4 14 
75 4 4 4 4 16 
76 4 4 4 4 16 
77 4 4 3 4 15 
78 3 3 4 3 13 
79 4 4 4 4 16 
80 4 5 5 5 19 
81 4 3 3 4 14 
82 3 4 3 4 14 
83 3 2 3 3 11 
84 4 3 3 3 13 
85 5 5 4 5 19 
86 4 4 4 3 15 
87 3 2 2 2 9 
88 3 4 3 4 14 
89 3 3 3 3 12 
90 4 3 4 4 15 
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91 4 3 4 4 15 
92 4 4 4 3 15 
93 5 5 4 5 19 
94 4 3 3 4 14 
95 3 3 3 3 12 
96 3 3 2 2 10 
97 3 3 4 3 13 
98 3 3 3 3 12 
99 2 3 2 2 9 
100 3 3 4 3 13 
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WORD OF MOUTH 
NO WOM1 WOM2 WOM3 T_WOM 
1 5 5 5 15 
2 5 5 5 15 
3 5 5 5 15 
4 5 5 5 15 
5 5 5 5 15 
6 3 4 5 12 
7 5 5 5 15 
8 4 4 5 13 
9 5 5 5 15 
10 5 5 5 15 
11 4 4 4 12 
12 4 4 4 12 
13 4 4 4 12 
14 5 5 5 15 
15 4 5 4 13 
16 4 5 3 12 
17 4 4 4 12 
18 5 5 5 15 
19 4 5 4 13 
20 4 5 5 14 
21 5 5 5 15 
22 4 4 5 13 
23 5 5 4 14 
24 5 4 5 14 
25 5 5 5 15 
26 5 5 5 15 
27 4 4 4 12 
28 5 4 4 13 
29 4 5 4 13 
30 4 4 5 13 
31 5 4 4 14 
32 5 5 5 15 
33 3 5 5 14 
34 3 4 4 11 
35 4 4 4 13 
36 3 3 4 10 
37 4 5 4 13 
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38 5 5 5 15 
39 4 4 4 12 
40 4 4 5 13 
41 3 4 3 10 
42 5 5 5 15 
43 4 4 4 12 
44 3 4 4 11 
45 4 4 4 12 
46 4 4 5 13 
47 5 5 5 15 
48 5 4 5 14 
49 4 5 2 12 
50 5 5 5 15 
51 4 4 3 11 
52 3 5 5 14 
53 4 5 5 14 
54 4 4 4 12 
55 5 5 5 15 
56 4 4 5 13 
57 3 3 4 10 
58 3 4 4 11 
59 5 4 5 14 
60 4 5 5 14 
61 4 4 3 11 
62 4 4 5 13 
63 4 4 4 12 
64 5 4 5 14 
65 3 5 5 13 
66 4 4 4 12 
67 4 4 4 12 
68 5 4 5 14 
69 4 3 4 11 
70 5 5 4 14 
71 3 3 4 10 
72 4 4 4 12 
73 4 4 4 12 
74 4 4 4 12 
75 3 5 5 13 
76 3 4 3 10 
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77 3 4 3 10 
78 4 3 3 10 
79 4 4 4 12 
80 4 5 5 14 
81 3 4 3 10 
82 4 4 5 13 
83 3 4 3 10 
84 2 5 4 10 
85 4 5 5 14 
86 4 3 4 11 
87 4 4 4 12 
88 3 4 4 11 
89 3 3 3 9 
90 4 4 2 10 
91 4 4 4 12 
92 5 5 5 15 
93 3 3 4 10 
94 3 3 4 10 
95 3 3 3 9 
96 2 3 2 7 
97 3 3 3 9 
98 2 3 3 8 
99 2 2 2 6 
100 3 3 2 8 
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MINAT BELI ULANG 
NO NBL1 NBL2 NBL3 NBL4 T_NBL 
1 5 5 5 5 20 
2 5 5 5 5 20 
3 5 5 5 5 20 
4 5 5 5 5 20 
5 5 5 5 5 20 
6 5 5 5 5 20 
7 5 5 5 5 20 
8 5 5 5 5 20 
9 5 5 4 5 19 
10 5 5 5 5 20 
11 5 5 5 5 20 
12 5 5 5 5 20 
13 5 5 5 5 20 
14 5 5 5 5 20 
15 5 5 4 5 19 
16 5 5 5 5 15 
17 5 4 5 4 18 
18 5 5 5 4 19 
19 5 5 5 4 19 
20 5 5 5 4 19 
21 4 4 5 4 17 
22 5 5 4 4 18 
23 4 5 5 5 19 
24 4 5 5 5 19 
25 4 4 5 5 18 
26 4 4 5 5 18 
27 4 4 5 5 18 
28 4 5 5 5 19 
29 4 5 5 5 19 
30 4 4 5 5 18 
31 4 5 5 4 18 
32 4 5 5 4 18 
33 4 5 5 4 18 
34 4 4 5 4 17 
35 4 4 5 4 17 
36 4 4 4 4 16 
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37 3 4 4 4 15 
38 4 4 5 4 17 
39 4 5 4 4 17 
40 4 5 4 4 17 
41 4 4 4 4 16 
42 4 4 5 4 17 
43 4 4 4 4 16 
44 3 4 5 4 16 
45 4 4 4 4 16 
46 4 4 4 3 15 
47 5 5 4 5 19 
48 5 5 4 5 19 
49 5 4 4 5 18 
50 5 5 4 4 18 
51 5 4 4 4 17 
52 5 5 4 4 18 
53 5 5 4 4 18 
54 5 5 4 4 17 
55 5 4 4 4 17 
56 5 5 4 4 18 
57 4 4 4 4 16 
58 5 4 4 4 17 
59 4 4 4 4 16 
60 5 4 4 4 17 
61 4 5 4 4 17 
62 4 5 4 4 17 
63 5 4 4 4 17 
64 4 4 4 5 17 
65 4 5 4 5 18 
66 4 4 4 5 17 
67 4 5 4 5 18 
68 4 5 4 4 17 
69 4 4 4 4 16 
70 4 4 4 4 16 
71 4 4 4 4 16 
72 4 4 4 4 16 
73 4 4 4 3 15 
74 4 3 4 4 15 
75 4 5 4 4 17 
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76 4 4 4 4 16 
77 4 4 4 4 16 
78 4 4 4 4 16 
79 4 4 4 4 16 
80 4 4 4 5 17 
81 4 4 3 3 14 
82 4 4 4 3 15 
83 4 3 4 3 14 
84 4 3 4 3 14 
85 4 4 4 5 16 
86 4 4 4 4 16 
87 3 4 4 4 15 
88 4 4 4 4 16 
89 3 4 3 3 13 
90 4 4 4 3 14 
91 4 4 3 4 15 
92 4 5 4 4 19 
93 4 4 4 4 16 
94 4 3 3 4 14 
95 4 4 3 4 14 
96 3 4 3 3 13 
97 3 3 3 4 13 
98 3 4 3 3 14 
99 3 3 3 3 12 
100 3 4 3 4 14 
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Lampiran 3 
HASIL UJI INSRTUMEN PENELITIAN  
 
HASIL UJI VALIDITAS  
Variabel harga 
 
CORRELATIONS 
  /VARIABLES=X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 T_PH 
  /PRINT=TWOTAIL NOSIG 
  /MISSING=PAIRWISE. 
Correlations 
Correlations 
 X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 T_PH 
X1.1 Pearson Correlation 1 ,296
**
 ,385
**
 ,185 ,683
**
 
Sig. (2-tailed)  ,003 ,000 ,066 ,000 
N 100 100 100 100 100 
X1.2 Pearson Correlation ,296
**
 1 ,392
**
 ,299
**
 ,722
**
 
Sig. (2-tailed) ,003  ,000 ,003 ,000 
N 100 100 100 100 100 
X1.3 Pearson Correlation ,385
**
 ,392
**
 1 ,410
**
 ,783
**
 
Sig. (2-tailed) ,000 ,000  ,000 ,000 
N 100 100 100 100 100 
X1.4 Pearson Correlation ,185 ,299
**
 ,410
**
 1 ,623
**
 
Sig. (2-tailed) ,066 ,003 ,000  ,000 
N 100 100 100 100 100 
T_PH Pearson Correlation ,683
**
 ,722
**
 ,783
**
 ,623
**
 1 
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000  
N 100 100 100 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
CORRELATIONS 
  /VARIABLES=X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 T_PK 
  /PRINT=TWOTAIL NOSIG 
  /MISSING=PAIRWISE. 
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Correlation 
 
 X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 T_PK 
X2.1 Pearson Correlation 1 ,603
**
 ,586
**
 ,635
**
 ,847
**
 
Sig. (2-tailed)  ,000 ,000 ,000 ,000 
N 100 100 100 100 100 
X2.2 Pearson Correlation ,603
**
 1 ,644
**
 ,554
**
 ,843
**
 
Sig. (2-tailed) ,000  ,000 ,000 ,000 
N 100 100 100 100 100 
X2.3 Pearson Correlation ,586
**
 ,644
**
 1 ,575
**
 ,844
**
 
Sig. (2-tailed) ,000 ,000  ,000 ,000 
N 100 100 100 100 100 
X2.4 Pearson Correlation ,635
**
 ,554
**
 ,575
**
 1 ,811
**
 
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000  ,000 
N 100 100 100 100 100 
T_PK Pearson Correlation ,847
**
 ,843
**
 ,844
**
 ,811
**
 1 
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000  
N 100 100 100 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
CORRELATIONS 
  /VARIABLES=X3.1 X3.2 X3.3 T_WOM 
  /PRINT=TWOTAIL NOSIG 
  /MISSING=PAIRWISE. 
Correlations 
 
 X3.1 X3.2 X3.3 T_WOM 
X3.1 Pearson Correlation 1 ,567
**
 ,578
**
 ,849
**
 
Sig. (2-tailed)  ,000 ,000 ,000 
N 100 100 100 100 
X3.2 Pearson Correlation ,567
**
 1 ,570
**
 ,824
**
 
Sig. (2-tailed) ,000  ,000 ,000 
N 100 100 100 100 
X3.3 Pearson Correlation ,578
**
 ,570
**
 1 ,844
**
 
Sig. (2-tailed) ,000 ,000  ,000 
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N 100 100 100 100 
T_WOM Pearson Correlation ,849
**
 ,824
**
 ,844
**
 1 
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000  
N 100 100 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
CORRELATIONS 
  /VARIABLES=Y1 Y2 Y3 Y4 T_NBL 
  /PRINT=TWOTAIL NOSIG 
  /MISSING=PAIRWISE. 
Correlations 
Correlations 
 Y1 Y2 Y3 Y4 T_NBL 
Y1 Pearson Correlation 1 ,548
**
 ,444
**
 ,461
**
 ,724
**
 
Sig. (2-tailed)  ,000 ,000 ,000 ,000 
N 100 100 100 100 100 
Y2 Pearson Correlation ,548
**
 1 ,480
**
 ,507
**
 ,779
**
 
Sig. (2-tailed) ,000  ,000 ,000 ,000 
N 100 100 100 100 100 
Y3 Pearson Correlation ,444
**
 ,480
**
 1 ,552
**
 ,755
**
 
Sig. (2-tailed) ,000 ,000  ,000 ,000 
N 100 100 100 100 100 
Y4 Pearson Correlation ,461
**
 ,507
**
 ,552
**
 1 ,760
**
 
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000  ,000 
N 100 100 100 100 100 
T_NBL Pearson Correlation ,724
**
 ,779
**
 ,755
**
 ,760
**
 1 
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000  
N 100 100 100 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
RELIABILITY 
  /VARIABLES=X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 
  /SCALE('ALL VARIABLES') ALL 
  /MODEL=ALPHA. 
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Reliability 
Scale: ALL VARIABLES 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases Valid 100 100,0 
Excluded
a
 0 ,0 
Total 100 100,0 
a. Listwise deletion based on all variables in 
the procedure. 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
,660 4 
 
RELIABILITY 
  /VARIABLES=X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 
  /SCALE('ALL VARIABLES') ALL 
  /MODEL=ALPHA. 
Reliability 
Scale: ALL VARIABLES 
 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases Valid 100 100,0 
Excluded
a
 0 ,0 
Total 100 100,0 
a. Listwise deletion based on all variables in 
the procedure. 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
,855 4 
 
RELIABILITY 
  /VARIABLES=X3.1 X3.2 X3.3 
  /SCALE('ALL VARIABLES') ALL 
  /MODEL=ALPHA. 
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Reliability 
Scale: ALL VARIABLES 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases Valid 100 100,0 
Excluded
a
 0 ,0 
Total 100 100,0 
a. Listwise deletion based on all variables in 
the procedure. 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
,797 3 
 
RELIABILITY 
  /VARIABLES=Y1 Y2 Y3 Y4 
  /SCALE('ALL VARIABLES') ALL 
  /MODEL=ALPHA. 
 
Reliability 
Scale: ALL VARIABLES 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases Valid 100 100,0 
Excluded
a
 0 ,0 
Total 100 100,0 
a. Listwise deletion based on all variables in 
the procedure. 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
,799 4 
 
REGRESSION 
  /MISSING LISTWISE 
  /STATISTICS COEFF OUTS R ANOVA 
  /CRITERIA=PIN(.05) POUT(.10) 
  /NOORIGIN 
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  /DEPENDENT T_NBL 
  /METHOD=ENTER T_PH T_PK T_WOM 
  /SAVE RESID. 
Regression 
Variables Entered/Removed
a
 
Model Variables Entered Variables Removed Method 
1 T_WOM, T_PH, T_PK
b
 . Enter 
a. Dependent Variable: T_NBL 
b. All requested variables entered. 
 
Model Summary
b
 
Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 
1 ,842
a
 ,710 ,700 1,06795 
a. Predictors: (Constant), T_WOM, T_PH, T_PK 
b. Dependent Variable: T_NBL 
 
ANOVA
a
 
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 
1 Regression 267,420 3 89,140 78,157 ,000
b
 
Residual 109,490 96 1,141   
Total 376,910 99    
a. Dependent Variable: T_NBL 
b. Predictors: (Constant), T_WOM, T_PH, T_PK 
 
 
 
 
 
Coefficients
a
 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 1,850 1,160  1,595 ,114 
T_PH ,375 ,080 ,310 4,721 ,000 
T_PK ,311 ,057 ,375 5,441 ,000 
T_WOM ,324 ,072 ,341 4,501 ,000 
a. Dependent Variable: T_NBL 
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Residuals Statistics
a
 
 Minimum Maximum Mean Std. Deviation N 
Predicted Value 12,2255 19,8197 17,0300 1,64354 100 
Residual -2,67975 2,57703 ,00000 1,05165 100 
Std. Predicted Value -2,923 1,697 ,000 1,000 100 
Std. Residual -2,509 2,413 ,000 ,985 100 
a. Dependent Variable: T_NBL 
 
NPAR TESTS 
  /K-S(NORMAL)=RES_1 
  /MISSING ANALYSIS. 
NPar Tests 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 Unstandardized Residual 
N 100 
Normal Parameters
a,b
 Mean ,0000000 
Std. Deviation 1,05164531 
Most Extreme Differences Absolute ,061 
Positive ,046 
Negative -,061 
Test Statistic ,061 
Asymp. Sig. (2-tailed) ,200
c,d
 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
c. Lilliefors Significance Correction. 
d. This is a lower bound of the true significance. 
 
COMPUTE ABS=ABS(RES_1). 
EXECUTE. 
REGRESSION 
  /MISSING LISTWISE 
  /STATISTICS COEFF OUTS R ANOVA 
  /CRITERIA=PIN(.05) POUT(.10) 
  /NOORIGIN 
  /DEPENDENT ABS 
  /METHOD=ENTER T_PH T_PK T_WOM 
  /SAVE RESID. 
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Regression 
 
Variables Entered/Removed
a
 
Model Variables Entered Variables Removed Method 
1 T_WOM, T_PH, 
T_PK
b
 
. Enter 
a. Dependent Variable: ABS 
b. All requested variables entered. 
 
Model Summary
b
 
Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 
1 ,243
a
 ,059 ,030 ,57994 
a. Predictors: (Constant), T_WOM, T_PH, T_PK 
b. Dependent Variable: ABS 
 
ANOVA
a
 
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 2,025 3 ,675 2,007 ,118
b
 
Residual 32,288 96 ,336   
Total 34,313 99    
a. Dependent Variable: ABS 
b. Predictors: (Constant), T_WOM, T_PH, T_PK 
 
Coefficients
a
 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) ,336 ,630  ,534 ,595 
T_PH -,039 ,043 -,106 -,896 ,373 
T_PK ,049 ,031 ,197 1,589 ,115 
T_WOM ,031 ,039 ,108 ,793 ,430 
a. Dependent Variable: ABS 
 
Residuals Statistics
a
 
 Minimum Maximum Mean Std. Deviation N 
Predicted Value ,3858 1,1066 ,8670 ,14300 100 
Residual -,95584 1,70622 ,00000 ,57109 100 
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Std. Predicted Value -3,365 1,675 ,000 1,000 100 
Std. Residual -1,648 2,942 ,000 ,985 100 
a. Dependent Variable: ABS 
 
REGRESSION 
  /MISSING LISTWISE 
  /STATISTICS COEFF OUTS R ANOVA COLLIN TOL 
  /CRITERIA=PIN(.05) POUT(.10) 
  /NOORIGIN 
  /DEPENDENT T_NBL 
  /METHOD=ENTER T_PH T_PK T_WOM 
  /SAVE RESID. 
 
Regression 
Variables Entered/Removed
a
 
Model Variables Entered Variables Removed Method 
1 T_WOM, T_PH, T_PK
b
 . Enter 
a. Dependent Variable: T_NBL 
b. All requested variables entered. 
 
Model Summary
b
 
Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 
1 ,842
a
 ,710 ,700 1,06795 
a. Predictors: (Constant), T_WOM, T_PH, T_PK 
b. Dependent Variable: T_NBL 
 
ANOVA
a
 
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 267,420 3 89,140 78,157 ,000
b
 
Residual 109,490 96 1,141   
Total 376,910 99    
a. Dependent Variable: T_NBL 
b. Predictors: (Constant), T_WOM, T_PH, T_PK 
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Coefficients
a
 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
Collinearity 
Statistics 
B Std. Error Beta Tolerance VIF 
1 (Constant
) 
1,850 1,160  1,595 ,114   
T_PH ,375 ,080 ,310 4,721 ,000 ,702 1,425 
T_PK ,311 ,057 ,375 5,441 ,000 ,637 1,570 
T_WOM ,324 ,072 ,341 4,501 ,000 ,527 1,898 
a. Dependent Variable: T_NBL 
 
Collinearity Diagnostics
a
 
Model Dimension Eigenvalue 
Condition 
Index 
Variance Proportions 
Constant 
T_P
H 
T_P
K 
T_WO
M 
1 1 3,971 1,000 ,00 ,00 ,00 ,00 
2 ,015 16,342 ,21 ,06 ,12 ,35 
3 ,010 20,122 ,00 ,05 ,84 ,45 
4 ,004 31,354 ,78 ,90 ,04 ,21 
a. Dependent Variable: T_NBL 
 
Residuals Statistics
a
 
 Minimum Maximum Mean Std. Deviation N 
Predicted Value 12,2255 19,8197 17,0300 1,64354 100 
Residual -2,67975 2,57703 ,00000 1,05165 100 
Std. Predicted 
Value 
-2,923 1,697 ,000 1,000 100 
Std. Residual -2,509 2,413 ,000 ,985 100 
a. Dependent Variable: T_NBL 
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Hasil  Turnitin 
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